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Prefacio 


La palabra esseníials que figura en el título [original] de 
este libro da a entender claramente cuál ha sido mi intención al 
escribirlo, esto es, la de presentar al lector únicamente la infor¬ 
mación que me pareció absolutamente necesaria para lograr la 
comprensión básica de la conducta no verbal. En los cursos en 
que la comunicación no verbal se considere tan sólo como parte 
de un campo de estudio más amplio, esta exposición relativa¬ 
mente breve podrá resultar útil en calidad de texto complemen¬ 
tario. Me refiero a cursos sobre cualquiera de los campos que 
han contribuido al estudio científico de la conducta no verbal, a 
saber: antropología, desarrollo infantil y relaciones familiares, 
comunicación, asesoramiento psicológico, danza, educación, 
etologia, lingüística, psiquiatría, psicología social, sociología y 
ciencia de ¡a oratoria. 

La mayor parte de ía investigación que se resume en este ii- 
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bro proviene de trabajos realizados por universitarios en los úl¬ 
timos treinta años- Estas contribuciones relativamente recien¬ 
tes, sin embargo, no carecen de algunos precedentes importan- 
tes- En efecto, The Expression of Emotion in Man and Ani¬ 
máis, de Darwin, que vio la luz en 1872, ha ejercido una gran 
influencia en el estudio moderno de las expresiones faciales; 
Physique and Character, de Kretschmer, en 1925, y The Varia- 
tions of Human Physique , de Sheldon, en 1940, sentaron las ba¬ 
ses del trabajo acerca de los tipos corporales; y el libro clásico 
de Efron, Gestare and Environment f de 1941, introdujo modos 
innovadores de estudiar el lenguaje del cuerpo, estableció el im¬ 
portante papel de la cultura en la formación de muchos de 
nuestros gestos y fijó un marco para la clasificación de los com¬ 
portamientos no verbales que sigue influyendo en las investiga¬ 
ciones de hoy día- Los antropólogos Ray Bírdwhistell ( Intro- 
duction to Kinesics, 1952) y Edward T. Hall ( The Silent Lan - 
guage, 1959) elaboraron programas de investigación en ci- 
nésica y proxémica. El psiquiatra Jurgen Ruesch y el fotógrafo 
Weldon Kees escribieron en 1956 el primer libro que utilizó la 
expresión «comunicación no verbal» en e¡ título: Nonverbal 
Communication: Notes on the Visual Pe re ep ¿ion of Human 
Relations. Las décadas de los sesenta y setenta conocieron im¬ 
portantes contribuciones de estudiosos tales como Argyle, Da- 
vitz, Dittmann, Goldman-Eisler, Hess, Kendon, Mehrabian, 
Rosenthal, Scheflen, Sommer, Trager y otros cuya obra se do¬ 
cumenta a lo largo de este libro- En 1969, Ekman y Friesen tra¬ 
zaron un importante marco teórico sobre los orígenes, uso y co¬ 
dificación de la conducta no verbal. La década del setenta se 
inició con el informe de un periodista acerca del estudio no ver¬ 
bal (Fast, Body Language ), que se apoderó de la imaginación 
del público y al que pronto siguió una ininterrumpida corriente 
de libros y artículos de revistas que trataban de que los descu¬ 
brimientos no verbales resultaran comprensibles y utílizables 
por el gran público. Algunos de esos libros y artículos, en aras 
de la sencillez y de la legibilidad, desfiguraron los hallazgos 
acerca del papel de la comunicación no verbal al realizar una 
venta, en el descubrimiento de un engaño, en ia obtención de un 
compañero sexual y en muchas otras circunstancias. Este libro 
ha tratado de mantener el interés del lector sin sacrificar mati¬ 
ces, eventualidades y complejidades realmente importantes. 


n 


PREFACIO 


Lo mismo que ocurre en cualquier campo de estudio relati¬ 
vamente nuevo y muy promocionado en la prensa popular, se 
asocian a la comunicación no verbal algunos mitos comunes. 
Es de esperar que este libro sirva para disipar tales mitos, que 
incluyen: 1) El mito del aislamiento, que ve en el sistema no ver¬ 
bal una entidad distinta y aislada de la totalidad del sistema de 
comunicación humana. S¡ bien este libro se centra casi exclusi¬ 
vamente en los procesos no verbales, se advierte al lector que 
éstos se hallan inextricablemente unidos a los aspectos verbales 
y contextúales de la comunicación. La separación es artificial 
porque en la interacción cotidiana real los sistemas verbal y no 
verbal son interdependientes- 2) El mito de la clave del éxito, 
que sostiene que la comprensión de la comunicación no verbal 
es algo así como un elixir mágico que asegura el éxito en las re¬ 
laciones interpersonales- Comprender el «lenguaje corporal» 
equivale a comprender los matices de la persuasión, la informa¬ 
ción, la diversión, la expresión de emociones y el dominio de la 
interacción a través del comportamiento verbal- No es más que 
una parte del proceso global de la comunicación, una parte de 
la habilidad necesaria para llegar a ser un comunicante eficaz. 
Puede ser muy importante en algunas situaciones e irrelevante 
en otras- Un mito relacionado con el anterior tiene que ver con 
el miedo a quedarnos totalmente al descubierto ante la gente 
que ha «dominado» el código no verbal, el miedo a que haya 
gente capaz de conocer nuestros pensamientos más profundos 
porque no podemos controlar las señales no verbales. En reali¬ 
dad, somos conscientes de algunas conductas no verbales y 
ejercemos sobre ellas un considerable control y una vez que he¬ 
mos advertido que alguien trata de utilizar su conocimiento de 
nuestro comportamiento no verbal de un modo interesado o 
manipulador, lo modificaremos y lo adaptaremos, 3) El mito 
del significado único se basa en el supuesto de que cuando esta¬ 
mos ante una señal no verbal particular (una cabezada, por 
ejemplo), podemos con toda seguridad asociar ese comporta¬ 
miento con un significado determinado (acuerdo), Pero la con¬ 
ducta no verbal, exactamente lo mismo que la verbal, puede te¬ 
ner muchos significados diferentes en función del contexto so¬ 
cial. El dar rápidas cabezadas, antes que expresar acuerdo, 
puede significar el deseo de que el interlocutor se dé prisa y ter¬ 
mine de hablar- 
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Me gustaría terminar este Prefacio con mi agradecimiento a 
mi editor, Roth Wilkofsky, extraordinariamente inteligente* El 
que editores y representantes de venta de compañías editoras de 
la competencia me hayan dicho que tengo una gran suerte al 
trabajar para Roth es una buena demostración de su talla pro¬ 
fesional A su estímulo se debió en gran parte, la redacción de 
este libro, de modo que, por supuesto, compartirá la responsa¬ 
bilidad en el caso de que no se venda. Me gustaría también con¬ 
ferir el equivalente verbal de la croix de guerre a Marjorie 
Marks por su excelente trabajo en calidad de encargada de pro¬ 
ducción de este, nuestro segundo libro juntos. 


Haz el Crest, Illinois 
Enero de 1980. 


M. L. K. 


1. Comunicación no verbal: perspectivas básicas 


Los que mantenemos abiertos los ojos podemos leer vo¬ 
lúmenes enteros en lo que contemplamos a nuestro alre¬ 
dedor. 


E. T. HALL 


En 1900, Herr von Osten compraba un caballo en Berlín, 
Alemania* Cuando von Osten comenzó a entrenar a su caballo, 
Hans, para que contara mediante golpes de la pata delantera, 
no tenía ¡dea de que pronto Hans se convertiría en el caballo 
más famoso de la historia. Hans aprendió con gran rapidez y en 
poco tiempo pasó del mero contar a la suma, la multiplicación, 
la división, la resta, y eventualmente a la solución de problemas 
que incluían factores y fracciones. Como sí esto no fuera sufi¬ 
ciente, von Osten exhibió a Hans en sesiones públicas, en las 
que el caballo contaba la cantidad de personas presentes o sim¬ 
plemente la cantidad de personas que usaban gafas. Siempre 
respondiendo mediante golpes de pata, Hans pudo decir qué 
hora era, usar el calendario, recordar el tono de una música y 
cumplir muchas otras proezas igualmente fantásticas. Después 
de que von Osten ensenara a Hans un alfabeto que podía codifi- 










LA COMUNICACION NO VERBAL 


¡4 


carse en golpes de casco, el caballo pudo contestar práctica¬ 
mente cualquier pregunta, oral o escrita. Todo sucedía como si 
Hans, un caballo común, tuviera una comprensión total de la 
lengua alemana, capacidad para producir el equivalente de pa¬ 
labras y números, y una inteligencia superior a la de muchos se¬ 
res humanos. 

Aunque sin la promoción de Madison Avenue, se corrió la 
voz rápidamente, y al poco tiempo Hans era conocido en todo 
el mundo. Pronto recibió el apodo de Hans el listo. Debido evi¬ 
dentemente a las repercusiones profundas en varios campos de 
la ciencia y también a que algunos desconfiados pensaron que 
existía alguna trampa, se constituyó un comité investigador 
para decidir, de una vez para siempre, si en las actuaciones de 
Hans había o no fraude. Para integrar esta comisión de exper¬ 
tos en caballos se convocó a un profesor de psicología y fisiolo¬ 
gía, un director de circo, veterinarios y oficiales de caballería. 
Un experimento realizado con Hans, y del cual se excluyó a 
von Osten, no presentó ningún cambio en la aparente inteligen¬ 
cia de Hans. Para la comisión, fue prueba suficiente de la au¬ 
sencia de cualquier fraude, y así lo anunció. 

La convocatoria de una segunda comisión fue el inicio del 
fin de Hans el listo. Se pidió a von Osten que susurrara un 
número en el oído izquierdo del caballo, mientras otro experi¬ 
mentador hacía lo propio en el derecho. Se ordenó a Hans que 
sumara ambos números, respuesta que no conocía ninguno de 
los observadores, ni von Osten ni el experimentador. Hans fra¬ 
casó y siguió fracasando en pruebas posteriores. En nuevos 
tests, el experimentador, Pfungst, descubrió que Hans sólo con¬ 
testaba una pregunta si alguien a su alcance visual conocía la 
respuesta. 1 Cuando se le formulaba la pregunta a Hans, los ob¬ 
servadores adoptaban una postura de expectación y aumenta¬ 
ban la tensión del cuerpo. Cuando Hans llegaba al número co¬ 
rrecto de golpes, los observadores probablemente se relajaban y 
hacían un ligero movimiento con la cabeza que era para Hans 
la señal de dejar de golpear. 

Se suele utilizar la historia de Hans el listo en las discusio¬ 
nes sobre la capacidad de un animal para aprender el lenguaje 
verbal. Pero también aparece adecuada para una introducción 
al campo de la comunicación no verbal. La inteligencia de 
Hans no residía en su capacidad para verbalizar o comprender 
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órdenes verbales, sino en su capacidad para responder a movi¬ 
mientos casi imperceptibles e inconscientes de quienes lo rodea¬ 
ban. No es diferente de la receptividad o sensibilidad para las 
señales no verbales de que dan muestras un Carlos, un San¬ 
tiago. un Francisco o un Héctor, cuando cierran un trato de ne¬ 
gocios, cuando dan a un profesor una imagen de inteligentes y 
laboriosos, fijan una fecha en la memoria, captan el momento 
preciso para retirarse de una reunión y en muchas otras situa- 


que nos enfrentamos en nuestro diálogo cotidiano» Cada ca¬ 
pítulo resume la investigación científica llevada a cabo sobre la 
conducta en un área específica de la comunicación no verbal. 
Sin embargo, primero es menester desarrollar unas cuantas 
perspectivas básicas, un marco de referencia común, una lente 
a través de la cual enfocar los restantes capítulos/ 


de la t 


Conceptualmente, la fórmula no verbal es susceptible de 
una gran cantidad de interpretaciones, exactamente igual que el 
término comunicación. Parece que la cuestión basica consiste 


en establecer si los hechos que tradicionalmente se estudian 
como no verbales lo son realmente. Se dice que Ray Birdwhis- 
tell, un pionero en la investigación de lo no verbal, ha compa¬ 
rado el estudio de la comunicación no verbal con el estudio de 
la fisiología no cardiaca. Es una comparación bien escogida. 
En efecto, no es fácil hacer una disección únicamente del com¬ 
portamiento humano verbal y otra exclusivamente del compor¬ 
tamiento no verbal. Tan intimamente tejida y tan sutilmente re¬ 
presentada está la dimensión verbal en una parte tan considera¬ 
ble de lo que hemos clasificado antes como no verbal, que a me¬ 
nudo la expresión no describe correctamente la conducta en es¬ 
tudio. i 


tudio del comportamiento no verbal se niegan a separar las pa¬ 
labras de los gestos, razón por la cual utilizan las expresiones 
más generales de comunicación o interacción cara a cara. 

Otra posible fuente de confusión en la definición de la co¬ 
municación no verbal estriba en que no se sabe con certeza si 
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hablamos de la sedal producida (no verbal) o del código interno 
de interpretación de la serial (a menudo verbal). En general, 
cuando la gente habla de comportamiento no verbal se refiere a 
señales a las que se ha de atribuir significado y no al proceso de 
atribución de significado. 

La borrosa linea de demarcación entre comunicación verbal 
y no verbal se complica con una distinción igualmente difícil, la 
distinción entre fenómenos vocales y no vocales. Pensemos lo 
siguiente: ijj No todos los fenómenos acústicos son vocales, 
como por ejemplo, el ruido de golpear con los nudillos, un gor¬ 
goteo de estómago, las ventosidades, las palmadas en el muslo 
o en la espalda de otra persona, o un golpe en el escritorio, el 
hacer chasquear los dedos o el aplaudir, pj No todo fenómeno 
no acústico es no verbal, como, por ejemplo, algunos de los ges¬ 
tos del lenguaje que utilizan muchos sordos. 3) No todos los fe¬ 
nómenos vocales son iguales, pues algunos son respiratorios y 
otros no. Un suspiro o la inspiración antes de hablar pueden 
considerarse fenómenos vocales y respiratorios; un chasquido 
de la lengua, en cambio, debe clasificarse como vocal, pero no 
como respiratorio. 4) No todas las palabras o «aparentes» series 
de palabras son clara o característicamente verbales, como, por 
ejemplo, palabras onomatopéyicas tales como cuchichear o 
murmurar, asi como el habla no preposicional que utilizan los 
subastadores y ciertos afásicos. A menudo es difícil clasificar 
precisamente cada una de las conductas que se considere. Con 
criterio realista hemos de esperar que haya zonas en que se su¬ 
perpongan: conductas que satisfagan ciertos aspectos de una 
categoría y ciertos aspectos de otra. 

En vez de tratar de clasificar la conducta como verbal o no 
verbal,^tómabian ha optado por usar la dicotomía «explícito- 

En otras palabras, Mehrabian creía que lo que llevaba una 
señal al dominio de lo no verbal era su sutileza, y la sutileza pa¬ 
recía estar directamente ligada a la ausencia de reglas explícitas 
de codificación. La obra de Mehrabian se centraba primordial¬ 
mente en los referentes que se tienen para diversas configura¬ 
ciones de conducta no verbal y/o implícita, es decir, el signifi¬ 
cado que uno atribuye a esas conductas. El resultado de am¬ 
plios experimentos reveló que existe una perspectiva triple. 3 1) 


17 


PERSPECTIVAS BASICAS 


positivas o negativas, buenas o malas, agradables o desagrada¬ 
bles. 2) ¡Estatus. A veces actuamos o percibimos conductas que 
indican varios aspectos de estatus en relación con nosotros, 
como fuerte o débil, superior o subordinado. 3) Impresionabili¬ 
dad. Esta tercera categoría se refiere a nuestras percepciones de 
actividad, como lento o rápido, activo o pasivo. 


Perspectivas en la clasificación de la conducta no verbal 

El siguiente esquema clasificatorio se ha deducido de un 
examen de escritos e investigaciones realizados en la actualidad 
y en que sus autores calificaban su propio trabajo, implícita o 
explícitamente, como categorizable bajo el término de no verba¬ 
les. 


I. MOVIMIENTO DEL CUERPO O COMPORTAMIENTO CINESICO 

El movimiento del cuerpo o comportamiento cinésico com¬ 
prende de modo característico los gestos, los movimientos cor¬ 
las piernas, las expresiones faciales (sonrisas), la conducta de 
los ojos (parpadeo, dirección y duración de la mirada y dilata¬ 
ción de la pupila), y también la postura. Fruncir el entrecejo, 
dejar caer los hombros o inclinar la cabeza son todas conduc¬ 
tas comprendidas en el campo de la cinésica. Como es obvio, 
hay diferentes tipos de conducta no verbal. Algunas señales no 
verbales son muy específicas y otras mas generales. Alg unas 
tienen la intención de comunicar, otras son meramente expresi¬ 
vas. Algunas proporcionan información acerca de las emocio¬ 
nes mientras que otras dan a conocer rasgos de la personalidad 
o actitudes. En un esfuerzo por orientarse en el mundo relativa¬ 
mente desconocido de la conducta no verbal. Ritman y Friesen 4 
desarrollaron un sistema de clasificación de los comportamien¬ 
tos no verbales. Las categorías que incluye son las siguientes: 


A. Emblemas. Se trata de actos no verbales que admiten una 
trasposición oral directa o una definición de diccionario que 
consiste, en general, en una o dos palabras o en una frase. 5 En¬ 
tre los miembros de una cultura o una subcultura existe un gran 
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acuerdo acerca de la «trasposición» verbal de estas señales. Los 
gestos que se usan para representar «OK» o «Paz» (conocido 
también como el signo de la victoria) son ejemplos de emblemas 
en una parte muy amplia de nuestra cultura. Además estos em¬ 
blemas son específicamente culturales. Por ejemplo, la figura 
1.1 muestra variaciones en el emblema del suicidio en función 
de la popularidad de un método (ahorcamiento, disparo de 
arma de fuego o apuñalamiento) en una cultura dada. Sin em¬ 
bargo, algunos emblemas describen acciones comunes a la es¬ 
pecie humana y parecen trascender una cultura particular. El 
emblema de comer (llevarse la mano hacia la boca) y el de dor¬ 
mir (inclinar la cabeza en posición lateral casi perpendicular al 
cuerpo, que a veces se acompaña con los ojos cerrados y la co¬ 
locación de las manos debajo de la cabeza a modo de almo¬ 
hada) constituyen dos ejemplos de emblemas que Ekman y sus 
colegas han observado en varias culturas. Ekman descubrió 
también que las diferentes culturas parecen tener emblemas 
para tipos similares de mensajes, independientemente del gesto 
que se utilice para describirlos, por ejemplo, los insultos, las di¬ 
recciones (venir, ir, detenerse), los saludos, las partidas, cierto 
tipo de respuestas (sí, no, no lo sé), el estado físico o la emo¬ 
ción. La cantidad de emblemas que se utilizan en una cultu¬ 
ra puede variar considerablemente desde menos de 100 en 
estudiantes norteamericanos a más de 250 en estudiantes 
israelíes. 

A menudo los emblemas se producen con las manos pero 
no exclusivamente. Fruncir la nariz puede querer decir «Estoy 
disgustado» o «¡Puf! ¡Cómo apesta!» Para decir «No lo sé» o 
«Necesito ayuda» o «No estoy seguro», se pueden poner ambas 
manos con las palmas hacia arriba, encogerse de hombros o 
ambas cosas a la vez. Ekman cree que los emblemas faciales di¬ 
fieren probablemente de las demás expresiones faciales en que 
son más convencionales y en que se los presenta de modo más 
prolongado o más breve. Los emblemas faciales también pue¬ 
den enfatizar partes especiales del rostro. Por ejemplo, se puede 
utilizar la sonrisa para indicar felicidad: la sorpresa se pue¬ 
de expresar dejando caer mecánicamente la mandíbula o enar¬ 
cando dramáticamente las cejas. 

Muy a menudo, los emblemas se utilizan cuando los canales 
verbales están bloqueados (o faltan) y en general se los usa para 
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HG. i.i Emblemas de suicidio, A la izquierda, Papuasia, Nueva Guinea; a la 
derecha, Estados Unidos; abajo, Japón. 


comunicar. Algunos de los lenguajes de signos de los sordos, 
los gestos no verbales que utiliza el personal de producción de 
televisión, tos signos que se hacen dos nadadores bajo el agua o 
los movimientos que realizan dos personas que están dema¬ 
siado lejos una de otra como para emitir señales audibles, con¬ 
forman situaciones propicias para la producción de emblemas. 

Nuestra conciencia del uso de emblemas es aproximada¬ 
mente la misma que nuestra conciencia de la elección de una 
palabra. Además, igual que en el comportamiento verbal, el 
contexto puede a veces cambiar la interpretación de la señal; es 
decir, por ejemplo, mostrar el dedo corazón extendido hacia 
arriba (en señal de «fastidíate») puede ser un rasgo de humor o 
un insulto según las otras señales que acompañan esa acción. 
Ekman también observó «lapsus emblemáticos» semejantes a 
los lapsus linguae. Da el ejemplo de una mujer sometida a una 
tensa entrevista por una persona cuya posición social le impe¬ 
día a ella expresar libremente su disgusto. La mujer, sin darse 
cuenta y sin que lo advirtiera su entrevistador, permaneció unos 
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minutos durante la entrevista haciendo un gesto de rechazo con 
el dedo en el brazo de su sillón. 

A diferencia del comportamiento verbal, los emblemas en 
genera! no forman series como las palabras, aunque hay excep¬ 
ciones. Uno puede estar hablando por teléfono cuando entra 
una visita e indicarle sucesivamente «aguarde un minuto», «pase 
y siéntese». Por último, algunos emblemas parecen específica¬ 
mente adaptados a subgrupos particulares en el seno de una 
cultura dada. Por ejemplo, la figura 1.2 muestra dos gestos, uno 
que parece utilizarse predominantemente cuando los adultos 
hablan a los niños («no-no») y otro que parece fundamental¬ 
mente limitado al uso entre niños («¡qué vergüenza!»). 


B. Ilustrador^. Hay actos no verbales directamente unidos al 
habla o que la acompañan y que sirven para ¡lustrar lo que se 
dice verbalmente. Pueden ser movimientos que acentúen o enfa¬ 
ticen una palabra o una frase, esbocen una vía de pensamiento, 
señalen objetos presentes, describan una relación espacial o el 
ritmo de un acontecimiento, tracen un cuadro del referente o re¬ 


presenten una acción corporal. También puede haber emblemas 
que se utilicen para ilustrar juicios verbales, bien repitiendo o 
bien sustituyendo una palabra o una frase. Los ilustradores pa¬ 
recen caer dentro de nuestro campo consciente pero no tan ex¬ 
plícitamente como los emblemas. Se los usa in 
para ayudar a la comunicación, pero no tan 
como los emblemas. Son muchos los tactores que pueden alte¬ 
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rar la frecuencia con que aparecen los ilustradores. Es previsi¬ 
ble encontrar más ilustradores en la comunicación cara a cara 
que cuando hablamos por un interfono; 6 es de esperar que las 
personas excitadas o entusiasmadas muestren más ilustradores 
que las que no lo están, e igualmente son de prever más ilustra¬ 
dores en situaciones «difíciles» de comunicación; por ejemplo, si 
no se encuentran las palabras justas para expresar un pensa¬ 
miento o si nos enfrentamos con un receptor que no nos presta 
atención o no comprende lo que tratamos de decirle. Probable¬ 
mente los ilustradores se aprenden observando a los demás. 

C. Muestras de afecto. Se trata predominantemente de confi¬ 
guraciones faciales que expresan estados afectivos. Si bien es la 
cara la fuente primaria del afecto, también el cuerpo puede ser 
leido como juicios globales sobre afectos; por ejemplo, una pos¬ 
tura lánguida, un cuerpo triste. Las muestras de afecto pueden 
repetir, aumentar, contradecir o no guardar relación con las 
manifestaciones afectivas verbales. Una vez tiene efecto la ex¬ 
presión, lo común es que se tenga un elevado grado de concien¬ 
cia, pero también puede darse sin conciencia. Corrientemente 
las expresiones de afecto no intentan comunicar, pero pueden 
en ocasiones ser intencionales. 

D. Reguladores. Hay actos no verbales que mantienen y re¬ 
gulan de cabo a rabo la naturaleza del hablar y el escuchar en¬ 
tre dos o más sujetos interactuantes. Indican al hablante que 
continúe, repita, se extienda en detalles, se apresure, haga más 
ameno su discurso, conceda al interlocutor su turno de hablar, 
y asi sucesivamente. Algunas conductas asociadas al saludo y 
la despedida pueden ser reguladores en la medida en que indi¬ 
can el inicio o fin de una comunicación cara a cara. 

En los últimos años las diversas conductas no verbales aso¬ 
ciadas a la demanda de turnos* de palabra han sido los regula¬ 
dores a los que se ha prestado mayor atención. Estas se refieren 
a las señales que utilizamos para hacer saber a otra persona 
que queremos hablar, para evitar que otra persona nos quite el 

* La expresión «turn taking»* en el original inglés, de difícil traducción literal 
al castellano, se ha vertido aquí como «demanda de turno» o «turno con¬ 
versacional», [T. | 
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uso de la palabra, para renunciar a nuestro tumo de interven¬ 
ción y pedir a otra persona que continúe y para dar a entender 
que hemos terminado de hablar y que otra persona puede conti¬ 
nuar. Generalmente, no decimos verbalmente estas cosas, sino 
que las comunicamos por medio de multitud de comportamien¬ 
tos no verbales. Probablemente los reguladores más familiares 
son los movimientos de cabeza y el comportamiento visual. Las 
cabezadas en rápida sucesión pueden indicar el mensaje «dése 
prisa y termine», pero si los movimientos siguen a las pausas 
que hace el hablante y tiene lugar lenta, deliberada y concienzu¬ 
damente, pueden querer decir «siga hablando» o «me gusta lo 
que dice». Hemos encontrado que las personas que trataban de 
poner término a una conversación disminuían acusadamente el 
contacto visual con la otra persona/ 

Los reguladores parecen hallarse en la periferia de nuestra 
conciencia y son, en general, difíciles de inhibir. Son como hábi¬ 
tos arraigados y casi involuntarios, pero se trata de señales de 
las que somos muy conscientes cuando las producen otros. 

E\ Adaptadores. Tal vez estas conductas no verbales sean las 
más difíciles de definir y las que mayor especulación impliquen. 
Se les denomina adaptadores porque se piensa que se desarro¬ 
llan en la niñez como esfuerzos de adaptación para satisfacer 
necesidades, cumplir acciones, dominar emociones, desarrollar 
contactos sociales o cumplir una gran cantidad de otras funcio¬ 
nes, Ekman y Friesen han identificado tres tipos de adaptado¬ 
res: autodmgLéos, dirigidos a objetos y Aeterodirigidos. 

Los autoadaptadores* como su nombre indica, se refieren a 
la manipulación del propio cuerpo como cogerse, frotarse, 
apretarse, rascarse o pellizcarse a sí mismo. A menudo estos 
autoadaptadores se incrementan en la medida en que la angus¬ 
tia de una persona aumenta. Escarbarse la nariz puede ser un 
autoadaptador; un adulto que se limpia la esquina del ojo en 
momentos de tristeza (como si se quitara las lágrimas) puede 
mostrar con ello reacción que refleja las primeras experiencias 
de esa persona con la tristeza. Ekman y sus colegas han hallado 
que el «acto de cubrirse los ojos» está asociado a la vergüenza o 
la culpa y que el «acto de rascar-escarbar» se asocia con hostili¬ 
dad, autoagresión o agresión a otro desplazada a sí mismo. 

Los heteroadaptadores se aprenden junto con las primeras 
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experiencias de relaciones ínterpersonales, esto es, dar a otro y 
tomar de otro, atacar o proteger, establecer proximidad o aleja¬ 
miento y acciones por el est%. Los movimientos de las piernas 
pueden ser adaptadores que muestran residuos de una agresión 
a puntapiés, una invitación sexual o una fuga, Ekman cree que 
muchos de los incesantes movimientos de las manos y los pies 
que se han considerado como indicadores típicos de angustia 
pueden ser residuos de adaptadores necesarios para escapar a 
la interacción. Un ejemplo tomado de la interacción de los man¬ 
driles nos ayudará a ilustrar la naturaleza de este tipo de adap¬ 
tadores. Cuando un mandril joven se inicia en los fundamentos 
del ataque y la agresión, la madre mandril vigilará de cerca. El 
joven mandril desplegará un comportamiento agresivo pero 
también volverá la cabeza lateralmente para controlar que la 
madre está todavía allí. Una vez adulto, el mandril puede efec¬ 
tuar este movimiento lateral de cabeza cuando se halla en una 
situación amenazadora aunque la madre ya no esté allí con él y 
tal movimiento no parezca responder a ningún propósito fun¬ 
cional. 

Los adaptadores dirigidos a objetos implican la manipula¬ 
ción de objetos y pueden derivar del cumplimiento de alguna ta¬ 
que seamos característicamente inconscientes de que realiza- 
mos estas conductas de adaptación, tai vez seamos más cons- 
cíentes de los adaptadores a objetos. Estas conductas suelen 
aprenderse tardíamente en la vida y parece haber menos tabúes 
sociales ligados a ellos. 

Puesto que en la aparición de estas conductas de adapta¬ 
ción parece haber represiones sociales, se aprecian con mayor 
frecuencia cuando un individuo está solo. Entonces cabe encon¬ 
trar el acto completo y no precisamente un fragmento del 
mismo. Cuando alguien está solo se puede hurgar la nariz sin 
inhibición mientras que cuando está rodeado de gente esa 
misma persona se limitará a tocarse la nariz y frotársela «por 
casualidad». Los adaptadores no tienen la finalidad de ser usa¬ 
dos en la comunicación pero pueden verse arrastrados por la 
conducta verbal en determinadas situaciones que guardan rela¬ 
ción con las condiciones presentes en el momento en que el 
hábito de adaptación fue aprendido. 
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ll CARACTERISTICAS FISICAS 

Si bien ía sección anterior se refería at movimiento, esta ca¬ 
tegoría concierne a cosas que se mantienen relativamente sin 
cambio durante el periodo de interacción* Se trata de señales no 
verbales importantes que no son forzosamente movimiento* 
Comprende el físico o la forma del cuerpo, el atractivo general, 
los olores del cuerpo y el aliento* la altura, el peso, el cabello, el 
color o la tonalidad de la piel 

III, CONDUCTA TACTIL 

Para algunos autores, el estudio de la dnésica incluye el 
comportamiento táctil. Sin embargo, para otros el contacto 
físico real constituye una clase diferente de fenómenos* Algunos 
investigadores se ocupan de la conducta táctil como de un fac¬ 
tor importante en el primer desarrollo infantil y otros se intere¬ 
san por el comportamiento táctil adulto* Las subcategorías de 
la conducta táctil pueden comprender la caricia, el golpe, el sos¬ 
tener, el guiar los movimientos de otro y otros ejemplos más es¬ 
pecíficos* 

IV. PARA LENGUAJE 

Pára decirlo sencillamente, el paralenguaje se refiere a 
como se dice algo y no a qué se dice* Tiene que ver con el es¬ 
pectro de señales vocales no verbales establecidas alrededor del 
comportamiento común del habla* Tragerjcreyó que el paralen- 
guaje tenía los componentes que se enumeran a continuación, 9 

A * Cualidades de la voz * Se incluyen aquí elementos tales 
como el registro de la voz, el control de la altura, el control del 
ritmo, el tempo, el control de la articulación, la resonancia, el 
control de la glotis y el control labial de la voz. 

it* Vocalizaciones. I) Caracterizadores vocales. Aquí se in¬ 
cluyen por ejemplo la risa, el llanto, el suspiro, el bostezo, el es¬ 
to* nudo, el ronquido, ctc§2) CuaUfícadores vocales * Aqui se in¬ 
clinen l.i intensidad de voz muy fuerte a muy suave, la altura 
(dr ruTMvmncnte aguda a excesivamente grave), y la extensión 
(iÍcmIc H m rastrar las palabras hasta el hablar extremadamente 




cortado). 3) Segregaciones vocales. Son, por ejemplo, los 
«hum», «m-hmm#, «ah», «uh», y variaciones de esta suerte. 

Probablemente haya que incluir en este apartado el trabajo 
relacionado con elementos tales como las pausas (fuera de las 
articulaciones), sonidos intrusos, errores al hablar y estados de 
latencia. 


V, PROXEMICA 

En general, se entiende por proxémica el estudio del uso y 
percepción del espacio social y personal. Bajo este encabeza- 
miento encontramos todo un cuerpo de estudio que se conoce 
comq ecología del pequeño grupo, y que se ocupa de cómo la 
gente usa y responde a las relaciones espaciales en el estableci¬ 
miento de grupos formales o informales. Estos estudios se refie¬ 
ren a la disposición de los asientos y a la disposición espacial 
relacionada con el liderazgo, el flujo de comunicación y la tarea 
manual. La influencia de los elementos arquitectónicos en vi¬ 
viendas e inclusive en comunidades también son temas de inte¬ 
rés para quienes estudian el comportamiento humano pro- 
xémico. En un nivel aún más amplio, se ha prestado cierta aten¬ 
ción a las relaciones espaciales en las multitudes y en situacio¬ 
nes de gran densidad humana. 

A veces se estudia la orientación espacial personal en el 
contexto de la distancia conversacional y como ésta varia de 
acuerdo con el sexo, el status, los roles, la orientación cultural y 
así sucesivamente. También es frecuente el término territo¬ 
rialidad en el estudio de la proxémica para designar la ten¬ 
dencia humana a marcar el territorio personal —o espacio into¬ 
cable— al modo en que lo hacen los animales salvajes o las 
aves. 


VI. ARTEFACTOS 

Los artefactos comprenden la manipulación de objetos con 
personas interactuantes que pueden actuar como estímulos no 
verbales. Estos artefactos comprenden el perfume, la ropa, el 
lápiz de labios, las gafas, la peluca y otros objetos para el cabe¬ 
llo, pestañas postizas, pinturas de ojos y todo el repertorio de 
postizos y productos de belleza. 
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Hasta aquí nos hemos ocupado del aspecto y la conducta 
de perso nas implicadas en la comunicación. Esta categona 
comprende aquellos elementos que interfieren en !a relación hu¬ 
mana pero que no son parte directa de ella. Los factores del en¬ 
torno (o medio) incluyen los muebles, el estilo arquitectónico, el 
decorado de los interiores, las condiciones de luz, olores, colo¬ 
res, temperatura, ruidos adicionales o música y otros elementos 
de esta suerte dentro de los cuales tiene lugar la interacción. 
Las variaciones en la disposición, los materiales, las formas o 
superficies de los objetos en el entorno interactuante pueden 
ejercer una gran influencia en el resultado de una relación inter- 
personaL Esta categoría incluye también lo que podría llamarse 
huellas de acción. Por ejemplo, si se observan colillas, monda¬ 
duras de naranja y papeles usados que ha dejado la persona 
con quien se ha de estar poco después, la impresión que esto 
produce puede muy bien influir en su relación con ella. 


Perspectivas de comunicación no verbal en el proceso total 
de la comunicación 

Constantemente se nos advierte contra la presentación de 

un tema fuera de contexto. Aunque este libro fue escrito como 

suplemento a una exposición sobre comportamiento verbal, se 

refiere casi exclusivamente a la comunicación no verbal. Existe 

el peligro de que el lector olvide que la comunicación no verbal 

no se puede estudiar aislada 3el proceso total de comuntcacum. 

i _ in «y-, vernal fieKprian tratarse como 

La comunicación vernal y i a uu vciu£u 

una unidad total e indivisible. Argyle afirma: «Algunos de los 

hallazgos mis importantes en el campo de la interacción social 
giran en torno a las maneras en que la interacción verbal nece¬ 
an el apoyo de las comunicaciones no verbales». 10 ¿Cuáles son 
algunas de esas maneras en que se interrelacionan los sistemas 
vrrlnil v no verbal? 

Ai H sumir algunas de las interrelaciones de lo verbal 

, i. u . i... I quisiéramos recordar que también puede haber 

h ; . i i i \ i i mh9í M'M v n Im1 1 *s c\ decir, canales no verbales que in^ 

. . i imhpIh «Ir ínter relación nov^oal es un 

|| , .«ni, >i« »lili la matuv lo cual anticipa un 
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firme apretón de manos. Los olores pueden acortar o prolongar 
la distancia; la distancia de interacción puede afectar a la inten¬ 
sidad de la voz, etc. -Argyle ha identificado los usos primarios 
del comportamiento no verbal en la comunicación humana ta¬ 
les como: 1) expresar emociones, 2) transmitir actitudes intér- 
personales (gusto/disgusto, dominación/sumisión, etc.), 3) pre¬ 
sentar a otros la propia personalidad y 4) acompañar el habla 
con el fin de administrar las intervenciones, la retroalimenta- 
ción (feedback), la atención, etc. 11 Ninguna de las funciones de 
la conducta no verbal se limita a la mera conducta no verbal, 
esto es, las emociones y las actitudes pueden ser expresadas 
verbalmente y la interacción también. Sin embargo, en ciertos 
casos, por alguna razón, confiamos más en la conducta verbal 
de los demás, y en cambio, en otros lo hacemos preferente¬ 
mente en la no verbal. Lo mismo que las palabras y las frases, 
las señales no verbales pueden tener múltiples usos y múltiples 
significados, como, por ejemplo, una sonrisa puede ser parte de 
una expresión emocional, un mensaje relacionado con una acti¬ 
tud, parte de una autopresentación, o la respuesta de un interlo¬ 
cutor para controlar la interacción. El comportamiento no ver¬ 
bal puede repetir, contradecir, sustituir, complementar, acen¬ 
tuar o regular el comportamiento verbal. 17 

Repetición. La comunicación no verbal puede meramente re¬ 
petir lo que se dijo verbalmente. Por ejemplo, si se dice a al¬ 
guien que para encontrar un puesto de periódicos tiene que ir 
hacia el norte y luego se señala en la dirección adecuada esto ha 
de considerarse una repetición. 


Contradicción. El comportamiento no verbal puede contrade¬ 
cir la conducta verbal. 1 ' 1 Un ejemplo clásico de ello es el padre 
que grita a su hijo con voz enfadada: «¡Por supuesto que te 
quiero!» O aquella persona insegura que tiene que hablar en pú¬ 
blico y que, a pesar de tener la frente bañada en sudor y de tem- 
blarle las manos y las rodillas, dice: «No estoy nervioso». Si no 
hay razón para sospechar que pueden estar presentes señales en 
conflicto, es probable que confiemos preferentemente en los 
mensajes verbales. Se ha dicho que cuando recibimos mensajes 
contradictorios en los niveles verbal y no verbal haremos mejor 
en confiar y creer en el mensaje no verbal. 14 Se afirma que las 
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señales no verbales son más espontáneas, más difíciles de simu¬ 
lar y menos susceptibles de ser manipuladas. Sin embargo, tal 
vez sea más exacto decir que ciertas conductas no verbales son 
más espontáneas y difíciles de fingir que otras y que hay gente 
más proclive que otra a la impostura no verbal. 1 " Cuando nos 
hallamos ante dos señales no verbales contradictorias, es previ¬ 
sible que confiemos en aquella que consideramos más difícil de 
fingir. A veces escogemos ser más directos con las señales no 
verbales porque sabemos que serán percibidas como menos di¬ 
rectas. 

Los niños pequeños cuando se enfrentan con un mensaje 
verbal y otro no verbal contradictorios, 16 parecen dar .menos 
crédito que los adultos a ciertas señales no verbales. Los men¬ 
sajes conflictivos en los que el hablante sonreía mientras formu¬ 
laba un juicio crítico, fueron interpretados más negativamente 
por los niños que por los adultos, y ello sobre todo cuando el 
hablante era una mujer. Otros estudios vienen a ensombrecer kr 
teoría de la «confianza en las señales no verbales en situaciones 
contradictorias». 17 En una situación de test, cuando se solicitó a 
los estudiantes-jueces que seleccionaran las muestras de afecto 
comunicadas por una serie de caras incoherentes (dibujadas) y 
mensajes escritos, Shapiro halló que aquéllas eran extraordina¬ 
riamente consistentes en su dependencia tanto de señales lin¬ 
güísticas, como de señales faciales. Vande Creek y Watkins 
ampliaron el trabajo de Shapiro mediante la utilización de vo¬ 
ces reales y peliculas. Las personas que servían de estímulo re¬ 
presentaban incoherencias en el grado de stress entre los cana¬ 
les verbal y no verbal. Una vez más, hallaron que ciertos en- 
cuestados tendían a confiar más en las señales verbales, otros 
en las no verbales y algunos respondieron al grado de stress en 
general, al margen de los canales que lo manifestaban. Las in¬ 
vestigaciones interculturales de Sobmon y Ali sugieren que la 
familiaridad con el lenguaje verbal puede afectar la confianza 
que se tiene en señales verbales o no verbales. Por ejemplo, en¬ 
contraron que las personas no familiarizadas con el lenguaje 
utilizado para construir el mensaje contradictorio confiaban 
más en el contenido de los juicios de significado afectivo. Aque¬ 
llos que conocían bien el lenguaje estaban en mejores condicio¬ 
nes para confiar en la entonación vocal de los significados afec¬ 
tivos. Parece, pues, que algunas personas confian más en los 
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mensajes verbales mientras que otras lo hacen más en los no 
verbales. Desconocemos todas las condiciones que podrían 
afectar a estas preferencias. Si bien una de las fuentes de nuestra 
preferencia por señales verbales o no verbales pueden ser las ex¬ 
periencias adquiridas, otros creen que puede haber también una 
génesis más básica aún, como la dominancia del hemisferio 
cerebral derecho o del izquierdo. 

Aunque a veces los mensajes incoherentes son producidos 
para lograr un efecto particular como el sarcasmo, hay quienes 
creen que una andanada de mensajes incoherentes puede con¬ 
tribuir a crear una psicopatología en el receptor. Esto puede ser 
especialmente cierto cuando las personas tienen una relación 
estrecha entre sí y el receptor no cuenta con terceras personas 
con quienes poder discutir y tal vez esclarecer la situación y así 
disipar la confusión. Según algunos investigadores, los padres 
de niños con problemas producen más mensajes con señales 
conflictivas 18 ; mientras otros trabajos sugieren que la diferencia 
no reside en las señales conflictivas, sino en los mensajes negati¬ 
vos; esto es, los padres con hijos con perturbaciones envían 
más mensajes negativos. 19 Ambas situaciones son indeseables y 
la combinación de negatividad, confusión y castigo puede ser 
nociva. 

Sustitución. La conducta no verbal puede sustituir a los men¬ 
sajes verbales. Cuando un ejecutivo (o un conserje), abatido y 
humillado llega a su casa después del trabajo, una expresión fa¬ 
cial sustituye a la afirmación: «He tenido un día desastroso». 
Con un poco de práctica se aprende pronto a reconocer una 
amplia gama de estas expresiones no verbales sustitutivas, 
desde «¡Ha sido un día fantástico, grandioso!» hasta «¡Oh, Dios 
mío, qué miserable soy!» No hace falta que pidamos confirma¬ 
ción verbal de nuestra percepción. A veces, cuando la conduc¬ 
ta no verbal sustitutiva fracasa, el comunicante retrocede al ni¬ 
vel verba!. Piénsese en la mujer que quiere que su compañero 
deje de apremiarla físicamente. Puede ponerse tiesa, clavarle 
duramente la mirada o actuar de manera fría e indiferente. Pero 
si el pretendiente insiste puede que ella diga algo así como 
«Mira Carlos, por favor, no eches a perder una buena amis¬ 
tad». 
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C OTñpl£fti&ñícu t i€(iQd i La conducta no verbal puede modificar 
o elaborar mensajes verbales. Un empleado puede reflejar por 


medios no verbales una actitud de embarazo cuando habla con 
el capataz acerca de un bajo rendimiento. Además, el compor¬ 
tamiento no verbal puede reflejar cambios en la relación entre el 
empleado y el capataz. Cuando la lentitud, las tranquilas verba- 
liz aciones y la postura relajada del empleado cambian —cuando 
la postura se hace tensa y el nivel emocional del juicio verbal 
crece— ello puede indicar alteraciones en la relación global en- 


ss e in¬ 


tenciones de una persona respecto a la otra* 


Acentuación, El comportamiento no verbal puede acentuar 
las partes del mensaje verbal así como el subrayado y las bas¬ 
tardillas sirven para enfatizarlas en el lenguaje escrito* fV me- 

tuar el mensaje verbal Cuando un padre regaña a su hijo por¬ 
que ha estado fuera de casa hasta altas horas de la noche, 
puede acentuar una frase en particular cogiéndolo firmemente 
por la espalda y acompañando las palabras con el entrecejo 
fruncido. En algunos casos, un conjunto de señales no verbales 
puede acentuar otras señales no verbales. Ekman halló que las 
emociones son exhibidas primariamente por las expresiones fa¬ 
ciales, pero que el cuerpo es portador de los indicadores más 
acusados de! nivel de excitación, 20 

Regulación. Las conductas no verbales también se utilizan 
para regular ios flujos de comunicación entre los Ínter actuantes* 
El modo en que una persona deja de hablar y otra comienza a 

hacerlo con toda fluidez y de forma sincronizada puede ser tan 
importante para una interacción satisfactoria como el mismo 
contenido verbal que se intercambia. Después de todo, formula¬ 
mos juicios acerca de las personas sobre la base de sus habili¬ 
dades reguladoras, como, por ejemplo, «hablar con él es como 
hablarle a una pared» o «con ella no puedes meter baza en la 
conversación»* Cuando otra persona interrumpe muy a me¬ 
nudo o es desatenta podemos sentir que ello equivale a una de- 
* lm ación acerca de la relación y, tal vez a una muestra de falta 
di i* peto ! lav ivyíns para regular la conversación pero, en ge- 
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nerah se trata de reglas implícitas* No está escrito en ninguna 
parte, pero actuamos como si «supiéramos» que dos personas 
no pueden hablar al mismo tiempo, que cada una de ellas ha de 
dar tas mismas oportunidades de hablar a la otra siempre que 
ésta lo desee, que una pregunta ha de ser respondida, etc* La in¬ 
vestigación de Wiemann descubrió que cambios relativamente 
pequeños en estos comportamientos de regulación (J&ternipcio- 

tema, etc.), tenían como consecuencia variaciones importantes 
en la percepción de la competencia de un comunicante. 31 Én 
tanto oyentes, es evidente que prestamos atención y evaluamos 
una multitud de efímeras, sutiles y habituales características de 
la conducta conversacional del otro. Probablemente haya dife¬ 
rencias en los comportamientos reales que se utilizan para esti¬ 
mular el flujo de la conversación entre personas de distintas cul¬ 
turas o de ciertos grupos subculturaíes* Sabemos que los niños, 
hasta que no comienzan a aprender estas reglas, utilizan señales 
menos sutiles, como, por ejemplo, tirar de la ropa, levantar la 
mano, etc. Algunas de las conductas que se utilizan para facili¬ 
tar esta regulación conversacional se conservan, 22 

Cuando queremos ¡ndicSr que hemos terminado de hablar y 
que la otra persona puede comenzar, podemos incrementar el 
contacto visual con el interlocutor. A menudo se acompaña 
estd con señales vocales que se asocian con la finalización de 
juicios declarativos o interrogativos. Si la otra persona no se ha 
enterado aún de «que va» la conversación, podemos prolongar 

el silencio o interponer una apelación, por ejemplo, «sabe us¬ 

ted...» o «de modo que...» Evitar que el otro entre en la conver¬ 
sación obliga a evitar las pausas prolongadas, disminuir el con¬ 
tacto visual y quizá levantar la voz si la otra persona trata de 
«meter baza»* Cuando no queremos emplear nuestro turno en la 
conversación, podemos dar a la otra persona algunas cabeza¬ 
das de refuerzo y mantener atento el contacto visual y, por su¬ 
puesto, evitar hablar cuando el interlocutor comienza a decaer. 
Cuando queremos hacer uso de la palabra podemos levantar el 
índice o 


ctuar una audible mspiracic 
una postura erguida como si estu\ 
zar. Rápidas cabezadas pueden señalar también a la otra per¬ 
sona que ha de darse prisa y terminar, pero si tenemos dificulta¬ 
des para intervenir puede que tengamos que hablar al mismo 


tamos 
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tiempo durante unos instantes o emprender un «comienzo tarta¬ 
mudeante» que, con suerte, será la señal más fácilmente adver¬ 
tida de que deseamos hablar. 

como puntos de regulación Cuando saludamos a alguien nues¬ 
tro contacto visual señala que los canales de la conversación es¬ 
tán abiertos. Puede tratarse de un ligero movimiento de cabeza 
y un «destello de cejas» (un movimiento de cejas hacia arriba y 
hacia abajo, apenas detectable, pero nítido). También se usan 
en los encuentros las manos para saludar, agitarlas, estrechar 
[as manos de otro, palmearlo, hacer señales emblemáticas 
como el signo de la paz o de ia victoria, el puño en alto o los 
pulgares hacía arriba. Las manos también pueden desplegar ac¬ 
tividades de acicalamiento (como ponerse los dedos entre los 
cabellos) o verse implicadas en diversas actividades táctiles 
como besar, abrazar o golpear al otro en el brazo. La boca 
puede dibujar una sonrisa o una forma oval como si uno estu¬ 
viera dispuesto a comenzar a hablar, 23 

El despedirse en entrevistas semiformales implica muchas 
otras conductas no verbales, pero la más común es la de rom¬ 
per el contacto visual durante periodos cada vez más largos 
mientras se dispone el cuerpo hacia la salida, inclinado hacia 
adelante, y se realizan rápidos movimientos de cabeza. Menos 
frecuentes pero también muy notorias, son las conductas de 
acentuación, como, por ejemplo, «¡Este es el final de nuestra 
conversación y no quiero que deje usted de advertirlo!» Estos 
acentuadores incluyen lo que llamamos movimientos explosivos 
de manos y pies, levantando las manos y/o pies y volviéndolos 
a bajar con fuerza suficiente como para hacer un ruido percep¬ 
tible mientras al mismo tiempo usamos manos y pies como pa¬ 
lanca para levantarnos del asiento. Una manifestación menos 
directa de esto consiste en colocar las manos sobre los muslos o 
rodillas en posición de hacer palanca (como si estuviera uno 
preparando para catapultarse de inmediato) y esperar que la 
otra persona dé la señal de despedida, 34 

De lo que acabamos de decir debería desprenderse con toda 
claridad que el comportamiento verbal y el no verbal actúan 
juntos de muchas maneras, A fin de comprender plenamente 
una transacción comunicativa hemos de analizar ambos tipos 
de comportamientos como una unidad no escindióle. 
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Perspectivas de comunicación no verbal en la sociedad 
norteamericana 

La importancia de la comunicación no verbal sería innega¬ 
ble si sólo se tomara en cuenta su cantidad. Birdwhistell, que se 
considera en general como una notable autoridad en conductas 
no verbales, realiza apreciaciones bastante asombrosas acerca 
del volumen real de comunicación no verbal. Este autor calcula 
que una persona media habla con palabras durante un total de 
10 u 11 minutos diarios (la oración hablada normal dura sólo 
unos 2,5 segundos). Continúa diciendo que en una conversa¬ 
ción normal de dos personas, los componentes verbales suman 
menos del 35 por ciento del significado social de la situación 
mientras que más del 65 por ciento del significado social queda 
del lado de lo no verbal. 

Otra manera de considerar la cantidad de mensajes no ver¬ 
bales consiste en observar los diversos sistemas que los huma¬ 
nos utilizan para comunicarse. Hall resume diez tipos diferentes 
de actividad humana que llama «sistemas de mensajes prima¬ 
rios». 25 Este autor sugiere que sólo uno de ellos implica el len¬ 
guaje. Ruesch y Kees analizan al menos siete sistemas diferen¬ 
tes, a saber: apariencia personal y ropa, gestos o movimientos 
deliberados, acción casual, huellas de acción, sonidos vocales, 
palabras dichas, palabras escritas. Sólo dos de tos siete sistemas 
conllevan el uso abierto de palabras. 36 

No me propongo aquí razonar !a importancia de los diver¬ 
sos sistemas de mensajes humanos, sino sólo poner en su de¬ 
bida perspectiva el mundo no verbal. Se puede decir sin riesgo 
de error que el estudio de la comunicación humana durante de¬ 
masiado tiempo ha ignorado una parte importante del proceso. 

Sí analizamos aspectos específicos de nuestra sociedad dis¬ 
pondremos de nuevos testimonios acerca del predominio y la 
importancia de la comunicación no verbal. Considérese por 
ejemplo, el papel de las señales no verbales en situaciones tera¬ 
péuticas; es indudable que la comprensión de una conducta no 
verbal perturbada ayudará al diagnóstico y al tratamiento. 
También son importantes las señales no verbales en ciertas si¬ 
tuaciones en que la comunicación verbal se ve obstaculizada, 
como, por ejemplo, en la interacción entre médico y enfermera 
durante una operación. Es evidente el significado de las señales 
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no verbales en las artes (danza, representaciones teatrales, 
música, cine, etc.). El simbolismo no verba! de diversas ceremo¬ 
nias y rituales que crea respuestas importantes y necesarias en 
ios participantes (por ejemplo, los atavíos en la boda, las deco¬ 
raciones de Navidad, los rituales religiosos, los funerales, etc,). 
Podemos ver también cómo una comprensión de las señales no 
verbales nos prepara mejor para la comunicación transcultural, 
entre diferentes clases o grupos de edades distintas así como en¬ 
tre diferentes grupos étnicos dentro de nuestra cultura. El ense¬ 
ñar y comprender al ciego y al sordo, consiste, en gran parte, en 
desarrollar señales verbales de modo sofisticado. Situaciones 
cotidianas como el formarse impresiones acerca de la gente con 
que uno se encuentra, mantener una entrevista de trabajo, com¬ 
prender un anuncio publicitario o la relación audiencia/locutor 
en una conferencia pública, son todas situaciones cargadas de 
conductas no verbales. También se analizan las señales no ver¬ 
bales con la esperanza de poder predecir el comportamiento fu¬ 
turo de ía gente," Un experto sostiene que analizó los gestos de 
las manos de presuntos jurados en once importantes juicios 
en 1975 con la esperanza de predecir cómo votarían acerca 
del acusado. Sería interminable la lista de las situaciones en 
que la comunicación no verbal resulta fundamental, de modo 
que sólo describiremos brevemente tres áreas: la política tele¬ 
visada, el comportamiento en clase y el comportamiento de 
galanteo. 

Política televisada. Paulatinamente está siendo reemplazado 
el caudillo político cansado, obeso y sin atractivo físico por el 
candidato joven, de buen aspecto y vigoroso, capaz de captar el 
voto del público con la ayuda de su atracción no verbal. Ac¬ 
tualmente vemos entre treinta y cuarenta horas de televisión se¬ 
manales, No cabe duda de que la televisión ha ayudado a es¬ 
tructurar algunas de nuestras percepciones no verbales, y mu¬ 
chos candidatos políticos han llegado a reconocer la enorme in¬ 
fluencia que estas percepciones pueden ejercer en los resultados 
de una elección. 

Tal vez el ejemplo más evidente del papel de la comunica¬ 
ción no verbal en la política televisada se encuentre en el libro 
de McGinniss intitulado The Selling of the Presideni 1968 . He 
aquí un fragmento: 
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La televisión parece particularmente útil al político capaz 
de ser atractivo pero que carece de ideas (...) En televisión, 
el hecho de no tener ideas no es tan importante. Lo que los 
espectadores anhelan captar es su personalidad. No ha de 
ser un hombre de Estado, ni un cruzado; sólo ha de exhi¬ 
birse a tiempo. El éxito o el fracaso son fáciles de medir: 
¿con cuánta frecuencia se le solicita ante las cámaras? A 
menudo con la frecuencia suficiente y así alcanza su obje¬ 
tivo, el de pasar de la condición de «político» a la de «cele¬ 
bridad», salto en el status que confieren los espectadores 
agradecidos que sienten que por fin se Ies ha dado una base 
para escoger. 

El candidato de televisión, pues, no se mide por compara¬ 
ción con sus predecesores —con un patrón de rendimiento 
establecido por dos siglos de democracia— sino en compa¬ 
ración con Míke Douglas. ¿Cómo se desenvuelve? ¿Tarta¬ 
mudea, se crispa, suscita la hilaridad? ¿Es capaz de ento¬ 
narme? 

El estilo se transforma en el quid de la cuestión. El medio 
es el mensaje y el «masajista» es quien consigue los vo¬ 
tos*... (págs. 29-30). 

Las palabras serían las mismas que siempre había utilizado 
Nixon, las palabras del discurso de aceptación. Pero todas 
ellas habrían de parecer frescas y vivas porque una serie de 
diapositivas se proyectarían en la pantalla mientras Nixon 
hablaba. Si todo saliera bien, ello permitiría a Treleaven 
crear una imagen de Nixon totalmente independiente de las 
palabras. Nixon diría las mismas aburridas cosas de siem¬ 
pre, pero nadie tendría que escucharlas. Las palabras se 
convertirían en una especie de música de fondo, algo agra¬ 
dable y arrullados Las relampagueantes imágenes proyec¬ 
tadas serían cuidadosamente escogidas a fin de crear la im¬ 
presión de que de algún modo Nixon representaba compe¬ 
tencia, respeto por la tradición, serenidad, fe en que el pue¬ 
blo norteamericano es mejor que cualquier otro, y en que 
todos los problemas que los demás denunciaban no signifi¬ 
can nada en una tierra bendita por los edificios más altos, 

* Se parafrasea aqui la célebre fórmula de McLuhan «el medio es el masaje», 
subsidiaria de la también suya «el medio es el mensaje». [T.I 
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los ejércitos más poderosos, las fábricas más grandes, los 
niños más encantadores y las puestas de sol más hermosas 
del mundo. Y más aún: en conjunción con estas imágenes, 
Richard Nixon podia llegar a ser esas cosas mismas», (pág. 
85). 

Sabe usted —decía Sage—, lo que estamos viendo realmente 
aqui es una génesis. Estamos entrando en un periodo en 
que cada vez se vende más y más a un hombre por televi¬ 
sión. Tai vez esto nos moleste a los dos, pero nosotros no 
somos norteamericanos típicos. El público se sienta en su 
casa y mira a Gunsmoke y cuando se le proporciona esta 
«bola» acerca de Nixon, piensa que está ante algo que vale 
la pena.,, (págs. 114-115). 2H 

No ha de sorprendernos, pues, el ver a Ron Nessen, secre¬ 
tario de prensa del presidente Ford, acudiendo a la satírica «Sa- 
turday Night Live»; ni recordar al ex alcalde de Nueva York, 
John Lindsay, realizar frecuentes visitas al «Johnny Carson 
Show»; ni ver a Robert Finch, asesor presidencial, aparecer en 
un episodio contra la droga de «The Ñame of the Game»; ni, 
por último, encontrar al ex vicepresidente Spiro T. Ágnew inau¬ 
gurando la temporada de otoño de 1970 del «Red Skelton 
Show». Afortunadamente, los expertos en medios de comunica¬ 
ción no controlan todas las variables. El promedio de acierto de 
los expertos de alto nivel en relaciones públicas y en medios de 
comunicación tanto para demócratas como para republicanos 
fue en 1970 de sólo un 50%, es decir, lo suficientemente 
bajo como para poner en peligro su status de equipos punteros. 
No disponemos de datos totales sobre los debates presidencia¬ 
les de 1976, pero una ex estrella de cine fue incapaz de lograr la 
nominación del presidente en ejercido. En la actualidad están 
en estudio ¡as nuevas formas, es decir, se está examinando en 
qué medida los nuevos programas están orientados por consi¬ 
deraciones del tipo «entretenimiento» o «diversión». 

Los símbolos no verbales han sido muy importantes en el 
comportamiento político durante mucho tiempo antes de que el 
marketing televisivo se hiciera popular. La formación de pique¬ 
tes, los desfiles, la música, las banderas, los uniformes, las an¬ 
torchas, los diseños de peinado, las sentadas y manifestaciones 
con numeroso público marchando con los brazos enlazados.... 
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todo ello y más ha formado parte de nuestra herencia política 
no verbal. 

Conducta en clase . El salón de clase es una verdadera mina 
de oro de conductas no verbales que pruebas científicas recien¬ 
tes han sacado a la luz. La aceptación y !a comprensión de 
ideas y sentimientos tanto por parte del maestro como del 
alumno, el estímulo y la crítica, el silencio, el preguntar, entre 
otras cosas, implican elementos no verbales. Considérese los si¬ 
guientes ejemplos como representativos de la variedad de seña¬ 
les no verbales de un salón de clase: 1) El entusiasta agitar de la 
mano de quien está seguro de tener ta respuesta correcta; 2) el 
esfuerzo por evitar todo contacto visual con el maestro por 
parte del estudiante seguro de no saber la respuesta; 3) los efec¬ 
tos de la vestimenta y la longitud del cabello en la interacción 
maestro-estudiante; 4) expresiones faciales, como gestos de 
amenaza o el tono de voz, que a menudo se utilizan como re¬ 
curso disciplinario en las escuelas primarías; 5) el profesor que 
pide a un estudiante que pregunte y critique pero cuyas accio¬ 
nes no verbales le dan a entender claramente que no lo hará; 6) 
la ausencia de un estudiante en las comunicaciones de clase; 7) 
a veces, la confianza del profesor en los estudiantes se pene de 
manifiesto en la disposición de los asientos y en el comporta¬ 
miento de vigilancia durante los exámenes; 8) la variedad de 
técnicas que utilizan los estudiantes para hacer aparecer el 
sueño como actitud de estudio o de atención; 9) el profesor que 
anuncia que tiene mucho tiempo para las exposiciones del estu¬ 
diante, pero cuya inquietud y constante mirar el reloj sugieren 
ío contrario; 10) los maestros que tratan de evaluar la retroali- 
mentación (feedback) visual para determinar la comprensión 
del estudiante; 29 11) inclusive el aspecto del salón (color de las 
paredes, espacio entre los asientos, ventanas) ejercen influencia 
en la participación del estudiante en la clase. 

Las sutiles influencias no verbales en la clase pueden llegar 
a tener consecuencias dramáticas, según descubrieron Rosent- 
hal y Jacobson. Estos autores sometieron a alumnos de escuela 
primaria a tests de cociente intelectual antes de su ingreso en el 
otoño. Se adjudicó a algunos estudiantes al azar (con indepen¬ 
dencia de los resultados del test) puntajes elevados en un «test 
intelectual brillante», lo que indicaba que mostrarían un rendi- 
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miento intelectual inusual el año próximo, y asi les fue comuni¬ 
cado a los maestros. En los test de cociente intelectual realiza¬ 
dos al finalizar el año, estos estudiantes mostraron un notable 
incremento en su rendimiento, lo que los experimentadores atri¬ 
buyen a las expectativas del maestro y al modo en que se trató 
a estos estudiantes «especiales». 

Para resumir nuestras hipótesis podemos decir que, a tra¬ 
vés de lo que decía, cómo y cuándo lo decía, las expresio¬ 
nes faciales, las posturas y tal vez el tacto, ¡a maestra pudo 
haber comunicado a los niños del grupo experimental su 
expectativa de notables progresos intelectuales. Estas co¬ 
municaciones, junto con los posibles cambios en las técni¬ 
cas de enseñanza, pueden haber ayudado a los niños a 
aprender, mediante el cambio del concepto que tenían de sí 
mismos, de la expectativa de su propia conducta y de su 
motivación, así como de su estilo y capacidades cognosciti¬ 
vas. 30 

Comportamiento de galanteo . En el siguiente fragmento de la 
canción de los Beatles titulada «Something» (copyright © 1969 
Harrisongs Ltd. por George Harrison, que se utiliza aquí con 
permiso. Todos los derechos reservados, International copy¬ 
right asegurado), puede encontrarse un comentario al compor¬ 
tamiento de galanteo no verbal. Helo aquí: 

Algo en el modo en que se mueve 
me atrae como ninguna otra amante 
algo en el modo en que me corteja... 

Algo en su sonrisa sabe ella 
que no necesito otra amante 
algo en su estilo que me muestra ... 

Me pides que mi amor crezca ... 

Permaneces a mi lado, ahora 
ello puede indicar... 

Tal como la canción lo sugiere, sabemos que hay «algo» de 
gran influencia en nuestra conducta no verbal de galanteo; lo 
mismo que otras áreas de estudio no verbal. Sin embargo, nos 
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encontramos todavía en una etapa demasiado precoz en la 
cuantíficación de esas pautas de conducta. En un nivel pura¬ 
mente intuitivo, sabemos que hay hombres y mujeres que pue¬ 
den transmitir mensajes como «Estoy disponible», «Soy inteli¬ 
gente» o «Te quiero» sin pronunciar una sola palabra. En el va¬ 
rón, puede tratarse de cosas tales como la ropa, las patillas, el 
largo del cabello, un porte arrogante, seguridad en las caderas, 
gestos de contacto físico, contacto visual especialmente prolon¬ 
gado, mirar meticuloso a la figura de la mujer, gestos y movi¬ 
mientos abiertos en contraste con los gestos y movimientos ce¬ 
rrados que exhibe la mujer, ganar una muy estrecha proximi¬ 
dad, una sutileza que permita luego a ambas partes negar inte¬ 
rés en un ritual de galanteo, lo que da seguridad a la mujer y la 
hace sentirse deseada, «como mujer», o mostrando excitación y 
deseo en fugaces expresiones faciales. En la mujer, puede tra¬ 
tarse de cosas tales como sentarse con las piernas simbólica¬ 
mente abiertas, cruzar las piernas para dejar a la vista un 
muslo, enredarse en miradas provocativas, acariciarse los mus¬ 
los, adelantar los pechos, usar un perfume llamativo, mostrar 
un mohín bucal de enfado en sus expresiones faciales, abrir la 
palma de la mano hacia el varón, usar un tono de voz que es 
una «invitación detrás de las palabras», o cualquier otra señal y 
ritual sacados de una multitud de ellos, algunos de los cuales 
varían con el estatus, la subcultura, la región del pais, etc. Un 
estudio realizado por algunos estudiantes en Milwaukee sobre 
una cantidad de bares de solteros sugiere que el fumar un ciga¬ 
rro era tabú para cualquier varón que quisiera conseguir una 
mujer en esos lugares. Otros comportamientos particularmente 
importantes para los varones en ese contexto parecia ser el mi¬ 
rar a la mujer a los ojos con frecuencia; vestir ligeramente a la 
moda pero, generalmente, evitando los extremos en la ropa; y, 
por último, permanecer con una mujer durante toda la tarde. 

Otro grupo de estudiantes de Milwaukee se centró en el 
comportamiento de galanteo de homosexuales y encontró mu¬ 
chas semejanzas con los rituales de galanteo heterosexuales. Se 
observó que los homosexuales decoraban profusamente sus ha¬ 
bitaciones para impresionar a sus compañeros, que usaban la 
vestimenta como elemento de decoración y de identificación, y 
que se valían del comportamiento visual para comunicar sus in¬ 
tenciones. Scheflen señaló cuatro categorías de comporta- 
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miento de galanteo no verbal heterosexual: disposición al galan¬ 
teo, comportamiento atildado, señales posición ales y acciones 
de llamamiento o invitación. 31 Los estudiantes de Milwaukee 
consideraron que esas categorías también resultaban útiles a la 
hora de analizar el comportamiento de galanteo no verbal ho¬ 
mosexual, Esto plantea la cuestión de qué señales no verbales 
se utilizan con propósitos de identificación entre dos homose¬ 
xuales, Por cierto que el contexto ambiental puede ejercer su in¬ 
fluencia (bares gay) pero también se utilizan otras señales. Por 
ejemplo, se han registrado el breve contacto corporal (pierna 
contra pierna) y otros movimientos corporales, tales como cier¬ 
tos movimientos ligeros^de cabeza o de manos. Sin embargo, en 
lugares públicos las señales más comunes y eficaces que utili¬ 
zan los homosexuales son tas largas miradas. Los varones no 
interesados evitarán, con toda probabilidad, esas largas e insis¬ 
tentes miradas, mientras que aquellos que sostienen tal con¬ 
tacto visual dan a entender que están abiertos a ulterior interac¬ 
ción. 

Nieisen, citando a Birdwhistell, describía la «danza de ga¬ 
lanteo» de los adolescentes norteamericanos, 32 Afirma haber 
identificado veinticuatro pasos entre el «contacto inicial del va¬ 
rón y la mujer jóvenes y el coito». Explica que estos pasos si¬ 
guen un orden. Con esto quiere decir que cuando un varón co¬ 
mienza por coger la mano de una mujer ha de esperar hasta que 
ella presione su mano (indicando un ¡adelante!) antes de poder 
dar el segundo paso consistente en entrelazar sus dedos con los 
de ella. Se clasifica a mujeres y varones como «rápidos» o «len¬ 
tos» según sigan o no el orden de los pasos. Si un paso se salta o 
se funde con el otro, la persona que así actúa es «rápida». Si una 
persona ignora la señal de pasar al paso siguiente o actúa de 
manera que evita el próximo paso, se la considera «lenta». Este 
orden sugiere que sólo después del beso inicial puede intentar el 
varón aproximarse a los pechos de la mujer, Pero si el proto¬ 
colo prohíbe la aproximación frontal a! pecho, es probable que 
ella bloquee dicha aproximación con los brazos contra sus cos¬ 
tados. El varón no esperará en realidad alcanzar el pecho sino 
después de una considerable cantidad adicional de besos. 

Hasta aquí nos hemos concentrado en el comportamiento 
de galanteo no verbal de hombres y mujeres no casados. Por 
cierto, que podrían escribirse volúmenes enteros acerca de las 


41 


PERSPECTIVAS BASICAS 


pautas de comportamiento de galanteo no verbal en el matri¬ 
monio, pues todo el repertorio de mensajes de invitación o de 
evitación del acoplamiento sexual es en gran medida no verbal. 
Por ejemplo, algunos observadores han notado que «quedarse 
levantado a mirar el último programa» es un método común de 
decir «esta noche no». 

Morris cree que las parejas heterosexuales en ¡a cultura oc¬ 
cidental proceden normalmente a través de una secuencia de 
pasos, lo mismo que las pautas de galanteo de otros animales, 
en el camino a la intimidad sexual. 33 Obsérvese el tema predo¬ 
minantemente no verbal: 1) ojo-cuerpo; 2) ojo-ojo; 3) voz-voz; 
4) mano-mano; 5) brazo-hombro; 6) brazo-talle; 7) boca-boca; 
8) mano-cabeza; 9) mano-cuerpo; 10) boca-pecho; 11) mano- 
genitales; 12) genitales-genitales y/o boca-genitales. Morris, lo 
mismo que Nieisen, cree que estos pasos siguen generalmente el 
mismo orden aunque admite que hay variaciones. Una forma 
de saltar pasos o de pasar a un nivel de intimidad más allá de to 
que sería de esperar puede hallarse en tipos formalizados de 
contacto corporal, como, por ejemplo, un beso de despedida o 
una presentación mano-mano. 


Resumen 

Comúnmente se utiliza el término no verbal para describir 
todos los acontecimientos de la comunicación humana que 
trascienden las palabras dichas o escritas. Al mismo tiempo, 
advertimos que estos acontecimientos y conductas no verbales 
pueden interpretarse mediante símbolos verbales. Cuando con¬ 
sideramos un esquema de clasificación en vocal/no vocal, ver¬ 
bal/no verbal, acústico/no acústico o respiratorio/no respirato¬ 
rio, sabemos que apenas hemos de esperar una colocación cate- 
gorial discreta. En vez de eso, sería más apropiado situar estas 
conductas junto a ciertos comportamientos que están a caballo 
entre dos categorías. 

Los escritos teóricos y las investigaciones sobre comunica¬ 
ción no verbal pueden dividirse en las siguientes siete áreas; 1) 
movimiento corporal o cinésica (emblemas, ilustradores, expre¬ 
siones de afecto, reguladores y adaptadores), 2) características 
físicas, 3) comportamientos táctiles; 4) paralenguaje (cualida- 
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des vocales y vocalizaciones), 5) proxémica, 6) artefactos, 7) 
entorno o medio* La comunicación no verbal no debería estu¬ 
diarse como una unidad aislada, sino como una parte insepara- 
ble del proceso global de comunicación. Puede servir para repe¬ 
tir, contradecir, sustituir, complementar, acentuar o regular la 
comunicación verbal. Es por otro lado, importante debido al 
papel que desempeña en el sistema total de la comunicación, la 
tremenda cantidad de señales informativas que proporciona en 
toda situación particular, y a que se la utiliza en áreas funda¬ 
mentales de la vida cotidiana. 
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2. Comunicación no verbal: perspectivas del 
desarrollo 


No hay gestos universales. Por lo que sabemos , no hay una 
sola expresión facial, postura o posición del cuerpo que 
tenga el mismo significado en todas las sociedades. 

R. L. BIRDWHISTELL 

Si pensamos en la larga historia filogenética que ha deter¬ 
minado nuestra actual condición anatómica, fisiológica y 
bioquímica, resultaría sencillamente asombroso que la 
misma no afectara también nuestro comportamiento. 

T, K. PITCAIRN e I. EIBL-EIB ESFELDT 


Es sabido que, con su inocente pregunta «¿De dónde 
vine?», los niños suelen avergonzar a sus padres y crearles un 
fugaz sentimiento de frustración. Una vez adultos, serán otras 
las preguntas que les interesen relacionadas con su origen, 
como por ejemplo, «¿Hago esto debido al modo en que fui 
criado o en realidad hacen lo mismo todos los seres humanos?» 
Generalmente, las respuestas a esta última pregunta son rápi¬ 
das, definitivas, y se expresan con fervor de misionero. De un 
lado, oímos decir a los estudiosos que el comportamiento es in¬ 
nato, instintivo, congénito; en cambio, por otro lado, otros estu¬ 
diosos sostienen que el comportamiento es adquirido, apren¬ 
dido, culturalmente transmitido, impuesto, imitado o determi¬ 
nado por ei medio. Se trata de la conocida dicotomía natura¬ 
leza-cultura. Las citas con que comienza este capítulo ilustran 
adecuadamente estos diferentes enfoques. A lo largo del pre- 
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sente capítulo analizaremos esta cuestión concerniente a los 
orígenes del comportamiento no verbal desde dos puntos de 
vista: 1) las raíces del comportamiento no verbal en la historia 
de la evolución humana, y 2) las raíces del comportamiento no 
verbal en la vida cotidiana* 

En primer lugar, consideremos la dicotomía entre lo innato 
y lo aprendido* Lo mismo que sucede con casi todas las dicoto¬ 
mías, los defensores de cada uno de sus términos pierden una 
parte de su capacidad explicativa al sostener una posición pola¬ 
rizada e inflexible, al tratar de hacer entrar por la fuerza todas 
las observaciones en un solo punto de vista. En vez de buscar 
un solo origen, seria más provechoso tratar de rescatar la con¬ 
tribución que cada factor ha aportado en la aparición de un 
comportamiento dado* No hay duda de que gran parte de nues¬ 
tro comportamiento no verbal tiene tanto aspectos innatos 
como aprendidos, la imitación inclusive. Ekman y Friesen, 
cuyo trabajo en este campo se analiza en detalle más adelante, 
han resumido tres fuentes primordiales de nuestro comporta¬ 
miento no verbal: 1) programas neurológicos heredados; 2) ex¬ 
periencias comunes a todos los miembros de la especie (por 
ejemplo, las manos se utilizan para llevar el alimento a la boca 
con independencia de la cultura y 3) la experiencia variable de 
acuerdo con la cultura, la clase, la familia o el individuo* 1 

Las fuerzas biológicas y las fuerzas culturales se superpo¬ 
nen en muchos importantes sentidos. Algunos procesos biológi¬ 
cos muy comunes se usan más tarde para comunicar, como por 
ejemplo, la respiración se convierte en suspiro de alivio, aflic¬ 
ción o aburrimiento, el hipo se convierte en la imitación de la 
conducta de un ebrio, un sonoro soplido por la nariz puede in¬ 
terpretarse como un bufido de desprecio, la tos se vuelve 
«uhum», y así por el estilo. Más adelante, en este mismo ca¬ 
pítulo, se analizan los estudios que sugieren que algunos aspec¬ 
tos de las expresiones faciales o de la emoción son heredados y 
comunes a otros miembros de la especie humana. Sin embargo, 
esto no quiere decir que el aprendizaje cultural no desempeñe 
también un importante papel en estas expresiones. El programa 
neurológico de cualquier expresión facial dada puede ser alte¬ 
rado o modificado por el aprendizaje de reglas de comporta¬ 
miento publico que son específicas de nuestra cultura, como, 
por ejemplo, que los hombres no han de llorar. Estímulos dife¬ 
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rentes pueden producir una expresión facial dada de acuerdo, 
otra vez, con el aprendizaje cultural. Una serpiente puede evo¬ 
car una expresión de temor en una cultura y en cambio consti¬ 
tuir una expresión de alegría en quienes ven en ella una impor¬ 
tante fuente de alimento. La sociedad en cuyo seno nos criamos 
también es responsable en gran medida del modo en que uni¬ 
mos dos o más expresiones emocionales, como, por ejemplo, el 
mostrar señales de sorpresa y de cólera al mismo tiempo. El es¬ 
tudio de Lack sobre los petirrojos ilustra esta interrelación de 
instinto y medio, 2 Al parecer, el petirrojo macho europeo ata¬ 
cará a petirrojos extraños que entTen en su territorio durante la 
estación de la cria, Lack demostró con modelos de tela que el 
pecho rojo era lo único que desencadenaba el mecanismo de 
ataque. Pero la hembra que compartía el nido también tenia el 
pecho rojo, pese a lo cual no fue atacada* De tal modo, este 
comportamiento agresivo, que se cree innato, se ve modificado 
por ciertas condiciones en el medio o por la situación que él 
llama receptividad* De acuerdo con Thorpe, algunos pájaros 
cantan instintivamente un canto común a su especie sin habér¬ 
selo oído cantar jamás a ningún otro pájaro* 3 Estos pájaros, so¬ 
bre la base de haber oído el canto de su grupo particular, pue¬ 
den desarrollar una variación en la melodía que refleja un dia¬ 
lecto local* Y, aun cuando el canto del pájaro no puede ser 
aprendido, sí puede el pájaro tener que aprender a quién ha de 
dirigirse el llamamiento, en qué circunstancias ha de usarse y 
cómo reconocer señales de otros pájaros* 

Gran parte de los componentes hereditarios del comporta¬ 
miento humano pueden ser modificados de un modo semejante. 
Así sucede con la predisposición humana para o capacidad 
para aprender el lenguaje verbal. 4 Nacemos con esta capacidad 
para aprender el lenguaje pero no se aprenderá el lenguaje sin 
entrenamiento cultural* Los niños que han sido aislados del 
contacto humano no desarrollan su competencia lingüística. Es 
probable que algunas señales no verbales dependan originaria¬ 
mente de programas neurológicos, mientras que otras estén in¬ 
fluidas primordialmente por el medio en que el aprendizaje tiene 
lugar; por supuesto, muchos comportamientos sufren ambas in¬ 
fluencias. Además, algunos comportamientos que han sido en¬ 
señados primordial mente por vía cultural en una época de la 
historia humana pueden ser más tarde genéticamente transmití- 
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dos si el comportamiento desempeña un papel importante en la 
continuación y la supervivencia de la especie. 

Por último, la respuesta al problema naturaleza versus cul¬ 
tura en lo que respecta a la conducta no verbal será diferente 
según el comportamiento que se considere* Ya hemos analizado 
los múltiples orígenes de las expresiones faciales de la emoción. 
También los adaptadores tienen una derivación hereditaria y 
otra aprendida. Se recordará que los adaptadores son hábitos 
ligados al manejo primitivo de la sensación, la excreción, la in¬ 
gestión, el aseo y el afecto, las experiencias primitivas en el 
mantenimiento de relaciones ínter per sonales y el cumplimiento 
de ciertas tareas instrumentales. Por otra parte, los ilustradores 
y los reguladores parecen haber sido primariamente aprendidos 
a través de la imitación de los otros. De aquí que en estas con¬ 
ductas sean de esperar las variaciones de una cultura a otra, o 
entre clases y etnias* Y, si bien hay emblemas que parecen en¬ 
contrarse en varias culturas, la mayoría de ellos parecen ser 
muy específicos de una cultura, esto es, que son enseñados del 
mismo modo en que es enseñado el lenguaje* Los emblemas 
susceptibles de ser observados en más de una cultura pueden 
llegar a tener significados similares, pero lo normal es que los 
tengan diferentes, como por ejemplo el círculo con el dedo ín¬ 
dice y el pulgar, que para los norteamericanos quiere decir 
«OK» (de acuerdo), en otra cultura puede significar el órgano 
genital femenino* 


El desarrollo de la conducta no verbal 
en la historia humana 

Los seres humanos, lo mismo que otras especies, se adap¬ 
tan a las condiciones cambiantes que los rodean. Algunas de es¬ 
tas adaptaciones son importantes para la supervivencia hu¬ 
mana y se transmiten de generación en generación. ¿Cuáles son 
los comportamientos no verbales que cuentan con antiguas 
raíces en la historia humana? ¿Sobre qué base concluyen los 
científicos que una conducta o pauta de conducta tiene un fac¬ 
tor hereditario? Responder a ello no es tarea fácil* Algunos de 
nuestros comportamientos actuales son sólo fragmentos de 
pautas más amplias que ya no existen íntegramente; algunas 
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conductas no incorporadas a rituales tienen poco que ver con la 
función originaria del comportamiento, y ciertas conductas que 
parecen servir a una función están asociadas a algo completa¬ 
mente distinto, como, por ejemplo, la conducta de limpieza 
puede ser consecuencia de la confusión o la frustración en el lo¬ 
gro de una meta antes que acto con fines de autopresentación, 
galanteo o aseo, A pesar de ésta y otras dificultades, los investi¬ 
gadores han realizado importantes descubrimientos. Tres fue¬ 
ron las estrategias de investigación que se utilizaron básica¬ 
mente para inferir sí todo comportamiento dado de la especie 
humana ha sido heredado y genéticamente transmitido a todos 
los miembros de la especie o no. Esas estrategias son: 1) datos 
recogidos a partir de la privación sensorial, es decir, la observa¬ 
ción de cómo se manifiesta un comportamiento en personas 
sordas y/o ciegas que no hayan podido aprender el mismo a 
través de canales visuales o auditivos; 2) datos —a partir de los 
primates no humanos— que muestran la continuidad evolutiva 
de una conducta que alcanza hasta a nuestros parientes más 
cercanos, los primates no humanos; y 3) datos a partir de estu¬ 
dios multiculturales, esto es, la observación de la manifestación 
de comportamientos semejantes que se utilizan con fines análo¬ 
gos en otras culturas en todo el mundo, tanto letradas como 
ágrafas* Como es obvio, sí logramos reunir datos en las tres ca¬ 
tegorías, la confianza en una dimensión hereditaria alcanza las 
cotas más altas posibles* Hasta el presente son pocas las con¬ 
ductas estudiadas con tal rigor, ni sabemos demasiado acerca 
de cómo se combinan e interactúan los factores innatos y los 
adquiridos durante la infancia. Con todo, de los estudios reali¬ 
zados en cada área podemos extraer importantes conclusiones. 

Datos a partir de la privación sensorial. Muchos han obser¬ 
vado la temprana aparición de la conducta no verbal en los ni¬ 
ños, Estos comportamientos pueden ser aprendidos rápida¬ 
mente. A fin de verificar estas hipótesis, es menester examinar 
los niños que, debido a su ceguera o sordera de nacimiento, no 
pueden aprender estas conductas partiendo de señales visuales 
o auditivas* En 1966, Eibl-Eibesfeldt comenzó a filmar el com¬ 
portamiento de varios niños sordos/ciegos* 5 Estas conclusiones 
son semejantes a las de quienes han comparado sistemática¬ 
mente el comportamiento de niños sordos/ciegos con niños con 


















































































F1G. 2.1 Filme de Eibl-Eibesfeldt sobre la respuesta de sonrisa de un niño sor¬ 
do/ciego. Eleva e inclina hacia atrás la cabeza a medida que la intensidad 
aumenta. Tomado de Eibl-Eibesfeldt, I., «The Exprés si ve Behavior of the 
Blind-and-Deaf-Bom», en M. Von Cranach y I. Vine, (eds.) Social Commu- 
nication and A íovement (Nueva York, Academic Press, 1973), 

vista y oido. Brevemente, las expresiones espontáneas de tris¬ 
teza, llanto, risa, sonrisa, pucheros, cólera, sorpresa y miedo no 
son esencialmente distintas entre el primer grupo y el segundo. 
Las secuencias de sonrisa, llanto y risa de los niños sordos/cie¬ 
gos filmadas por Eibl-Eibesfeldt pueden verse en las Figuras 
2.1, 2.2 y 2.3. 

Alguien puede sostener que estas expresiones podrían 
aprenderse a través del tacto o de un programa de refuerzo 
lento. Eibl-Eibesfeldt señala que, de todos modos, inclusive los 
bebés talidomídicos que carecen de brazos y los niños a quienes 
difícilmente se Ies puede enseñar a levantar una cuchara hasta 
la boca, dan muestras de similares expresiones. 

Además de las expresiones faciales, estos niños sordos/cie¬ 
gos buscaban el contacto con los demás estirando una mano o 
ambas y deseaban que se los abrazara y acariciara cuando es¬ 
taban angustiados. Como ponen de manifiesto las imágenes de 
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RG. 2.2 Respuesta de llanto de un niño sordo/ciego filmada por Eibl-Eibes- 
feldt. Extraido de Pitcaim, T. K. y Eibl-Eibesfeldt, L, «Concerning the Evo- 
lution of Non verbal Communication ¡n Man», en M. E. Hahn y E. C. Sim- 
mel (eds.), Commurdcatíve Behavior and Evoiution (Nueva York, Academic 
Press, 1976). 

la Figura 2.4, estos niños exhibían una secuencia de gestos de 
rechazo muy familiar. 

Eibl-Eibesfeldt informa también acerca de ciertas interesan¬ 
tes pautas oculares de niños ciegos. Cuando felicitó-a una niña 
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fig, 23 Respuesta de risa de niños sordo/ciegos, filmadas por Eibl-Eibes- 
fddt. Tomado de Eíbl-Eibesfeldt, 1., en M. von Cranach y I. Vine (eds.)* 
Social Comtnunicatíon and Movement (Nueva York, Academic Press, 
1973), 

de diez años por su ejecución pianística, ella lo miró, apartó 
tímidamente la mirada y luego volvió a mirarlo. Se registró una 
secuencia semejante en un niño ciego de once años cuando se le 
preguntó por su amiguita. Esta secuencia de mirar y evitar la 
mirada se observa también en niños con vista en circunstancias 
similares. 

Naturalmente, los niños sordos/ciegos también muestran 
diferencias. Los niños sordos/ciegos no muestran gradaciones 
sutiles en las expresiones; así, por ejemplo una expresión puede 
aparecer y desaparecer repentinamente dejando la cara en 
blanco. Algunos han observado que las expresiones de los niños 
sordos/ciegos son más restringidas o limitadas, como, por 
ejemplo, lloran más suavemente y su risa parece entrecortada y 
tonta. Los niños sordos/ciegos muestran también menos expre¬ 
siones faciales en general y en ellos se advierte una notable au¬ 
sencia de combinaciones faciales. Por último, cuando se pide a 
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ftg, 2A Un niño sordo/ciego rechaza una tortuga que le es ofrecida. El niño 
huele el objeto y lo empuja hacía atrás a la vez que levanta la cabeza en un 
movimiento de retirada. Por último, extiende la mano en un gesto como para 
detener algo. Filmado por Eibl-Eibesfeldt. Tomado de Eibl Eíbcsfeldt, I., en 
M. von Cranach e !, Vine (eds.). Social Communication and Movement r 
Nueva York, Academic Press, 1973. 


niños sordos/ciegos que representen o mimen ciertas expresio¬ 
nes faciales, manifiestan menos habilidad que los niños con 
vista y oído. 
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__ Después de revisar un extenso conjunto de trabajos sobre 
niños normales, salvajes, aislados, institucionalizados y sordos/ 
ciegos, Charlesworth y Kreutzer concluyen lo siguiente: 

...tanto los factores ambientales como los innatos tienen 
consecuencias en el comportamiento expresivo. El medio 
puede influir sobre el momento en que la conducta hace su 
aparición (muchos individuos sonrientes alrededor de un 
recién nacido pueden acelerar la aparición de la primera 
sonrisa social y pueden determinar la frecuencia con que 
esta conducta vuelve a presentarse una vez que ha hecho 
su aparición inaugural). Los factores innatos, por otro 
lado, parecen ser predominantemente responsables de las 
características morfológicas de los comportamientos ex¬ 
presivos (y en consecuencia de que tengan lugar como ta¬ 
les) y de las conexiones que tales comportamientos tienen 
con los estados emocionales a ellos asociados. 6 

Datos a partir de primates no humanos. Los seres humanos 
son primates, pero también lo son los antropoides y los prosi¬ 
mios. SÍ observamos a nuestros parientes primates no humanos 
que manifiestan comportamientos semejantes a los nuestros en 
situaciones semejantes, aumenta nuestra confianza en que se 
trata de comportamientos cuyos orígenes se hallan en nuestro 
pasado evolutivo. 

Antes de poner de relieve las semejanzas debiéramos tomar 
nota de algunas diferencias importantes en el comportamiento 
de primates humanos y no humanos. Los humanos hacen es¬ 
caso uso de cambios en el color del cuerpo pero cuentan con un 
amplio repertorio de gestos que apoyan su lenguaje verbal. Los 
humanos parecen también disponer de una gran variedad de 
combinaciones faciales. Nuestro repertorio de respuestas no se 
limita, pues, en absoluto, a estímulos inmediatos y directos. Y 
aunque también otros animales sean capaces de actos comple¬ 
jos, su nivel de complejidad, control y modificación dista mu¬ 
cho del que hacen gala los seres humanos, como, por ejemplo, 
la sonrisa con el fin de congraciarse y para expresar placer. 

Las semejanzas en el comportamiento se suelen vincular a 
los problemas biológicos y sociales comunes con que se enfren¬ 
tan tanto los primates humanos como los no humanos, como. 
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fig. 2.5 A rriba a la izquierda: niños Sonjo cogiéndose mutuamente, presos 
del miedo; Monos rehsus madre e hijo. Arriba a la derecha: Una hembra de 
cuatro años aproximadamente con un chimpancé macho mayor* Centro 
derecha: una pareja humana. Abajo izquierda: limpieza social de monos mi¬ 
cos de Africa del Sur, Abajo derecha: limpieza social entre mujeres de Bali. 
Todas las fotografías, salvo la de los chimpancés, fueron tomadas por I. 
Eibl-Eibesfeldt, Extraído de Eibl-Eibesfeldt. í., Ethology: The Bioíogy of 
Behavior, 2. a ed. (Nueva York* Holt. Rinehart and Winston, 1975), La foto 
de los chimpancés se debe a Barón Hugo van Lawick, © National Geograp- 
hic Society, Fue publicada originalmente en Jane GoodalU My Friends the 
Wild Chimpanzees, National Geographic Society* pág. 86. 
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cuadro 2.1 Análisis de las expresiones faciales de cólera en varias especies 
y probables vías evolutivas de tales expresiones * 


LEMURES 


MACACOS CHIMPANCES HUMANOS 


Amenaza domi¬ 
nante confiada; 
Colera; Tipo I; 
«Mirada fija» 

Ojos abiertos; mi 
rada directa: a me¬ 
nudo con contacto 
ojo-ojo. 

Subir y bajar de ce 
jas Frecuente. Ore¬ 
jas hacia adelante. 
Mandíbulas apre¬ 
tadas; labios fuer¬ 
temente apretados. 



Amenaza domi¬ 
nante confiada; 
Cólera; Tipo I: 
«Mirada iraconda» 
Mirada directa. 
Mandíbulas a pro 
tadas: labios apre¬ 
tados. 



Cólera; Tipo l: 
«Rostro colérico» 
Mirada directa, a 
menudo con con¬ 
tacto ojo-ojo; no se 
muestra el blanco 
del ojo por encima 
ni por debajo de! 
iris (parte colo¬ 
reada del ojo); pár¬ 
pados superiores a 
veces tensos y cu a 
drados; párpados 
inferiores en oca¬ 
siones tensos y 
cuadrados; párpa¬ 
dos inferiores le- 
ventados y tensos, 
que a menudo ha¬ 
cen bizquear. 

Cejas bajas y ade¬ 
lantadas. 

Mandíbulas apreta¬ 
das; labios con¬ 
traídos vertical- 
mente y fuerte¬ 
mente apretados. 



por ejemplo, el apareamiento, la limpieza, la evitación del dolor, 
la expresión de estados emocionales, la crianza de los hijos, la 
cooperación en grupos, el desarrollo de las jerarquías de lide¬ 
razgo, la defensa, el establecimiento de contactos, el manteni¬ 
miento de relaciones, etc. La Figura 2.5 muestra algunas de es¬ 
tas semejanzas en la limpieza y el contacto corporal. Son mu¬ 
chos los comportamientos que pueden explorarse en busca de 
raíces evolucionistas.' Nos centraremos en tas expresiones fa¬ 
ciales de emoción. 
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CUADRO 2.1 Análisis de las expresiones faciales de cólera en varias especies 
y probables vías evolutivas de tales expresiones (continuación). 


MACACOS CHIMPANCES HUMANOS 


LEMURES 


Amenaza subordi¬ 
né da; Temor - cólera. 
Alternancia de 
mandíbulas abier¬ 
tas y labios con 
traídos que cubren 
ios dientes y labios 
retraídos horizon 
taimente, produ¬ 
ciendo una «mue¬ 
ca». Siempre se 
acompaña de «chi¬ 
llidos». 


Amenaza subordi¬ 
nada; Míedo- 
eólera; «Mostrar 
los dientes» 

Ojos muy abiertos; 
alternancia de 3 a 
mirada directa, fre¬ 
cuentemente con 
contacto ojo-ojo* y 
mirada de evita¬ 
ción. 

Cejas bajas; frente 
retraída. Orejas ha¬ 
da atrás. Continuo 
abrir y cerrar de 
mandíbulas y dien 
tes; labios vertical 
y horizon tal mente 
retraídos, mos 
t raudo los dientes. 
Suele acompañarse 
de «chillidos muy 
agudos». 



Amenaza subordi¬ 
nada ; Miedo- 
cólera; «Llama¬ 
miento con chílli 
dos» 

Mandíbulas total 
mente abiertas o 
solo a medias; la¬ 
bios vertical y hori 
zontalmente re¬ 
traídos. mostrando 
los dientes. 

A menudo acom 
panada de «chilli¬ 
dos». 



Cólera: Tipo II; 
«Rostro colérico» 
Mirada directa; 
con frecuente con¬ 
tacto ojo-ojo; no se 
muestra el blanco 
del ojo; párpados 
superiores bajos: 
párpados superio¬ 
res a veces tensos y 
c Ladrados - párpa¬ 
dos interiores le¬ 
vantados y tensos, 
que suelen hacer 
bizquear. 

Cejas bajas y en¬ 
trecejo fruncido. 
Mandíbulas mode¬ 
radamente abier 
tas: labios modera- 
(lamente con- 
traidos vertical y 
horizontalmenie y 

extendidos, for¬ 
mando una aber¬ 
tura rectangular 
que ensena los 
dientes. 



La información y k>s dibujos del Cuadro 2,1 pueden hallarse en Chevalier-SkolnikofL S., «Fa¬ 
cial Expressbn of Emotion in Nonhuman Primates», en P. Ekman (eds.), Darwin and Facial 
Expresión, Nueva York, Academic Press. 1973. Dibujos de Eric Stodting. 


El Cuadro 2A proporciona descripciones tanto escritas 
como orales de probables pistas de desarrollo evolutivo en ex¬ 
presiones faciales de cólera de cuatro primates vivaces* Sólo se 
han representado las expresiones que muestran cierta continui¬ 
dad* Otras expresiones de cólera y de amenaza de primates no 
humanos no parecen presentarse en el comportamiento hu¬ 
mano* Chevalier-Skolnikoff ha propuesto similares cadenas de 
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evolución para expresiones de felicidad (sonrisa y risa) y de tris¬ 
teza (con o sin llanto). 8 A pesar de que los músculos faciales de 
los humanos son menos en cantidad y más discretos, algunas 
de las semejanzas en las expresiones facíales entre éstos y los 
primates no humanos son realmente asombrosas. También la 
actividad que evoca la expresión facial puede tener semejanzas 
entre los primates, como, por ejemplo, la agresión, el juego y el 
placer. Lo mismo que en los humanos, los primates no huma¬ 
nos pueden acompañar su expresión emocional en el rostro con 
señales complementarias en otras regiones del cuerpo, como la 
erección del cabello, la tensión muscular, etc. Y también los pri¬ 
mates no humanos pueden producir grados variables de intensi¬ 
dad (y combinación). Lo mismo que los humanos, otros prima¬ 
tes pueden tener la misma expresión facial decodificada de muy 
diferentes maneras en diferentes contextos, como, por ejemplo, 
un prosimio macho que al ser perseguido por un macho domi¬ 
nante consigue ahuyentar a este último mostrándole una expre¬ 
sión de miedo, pero, si es el macho dominante el que muestra 
esa expresión de miedo, el subordinado se le aproxima y lo 
abraza. Por último, pueden observarse semejanzas en el cere¬ 
bro de los primates, es decir que las partes del cerebro que pare¬ 
cen mediar las respuestas emocionales en los humanos parecen 
hacerlo también en las expresiones facíales de los primates no 
humanos. 

Muchas de las expresiones faciales de los humanos han evo¬ 
lucionado a partir de comportamientos no comunicativos tales 
como ataques, movimientos de aproximación o de alejamiento 
de las cosas, movimientos de autoprotección y movimientos 
asociados con la respiración y la visión. Chevalier-Skolnikoff 
sostiene, por ejemplo, que «las posturas de amenaza de la 
mayoría de los primates contienen elementos derivados del ata¬ 
que (la boca abierta y lista para morder) y la locomoción orien¬ 
tada hacia adelante (musculatura corporal tensa y lista para el 
avance), mientras que las posturas de sumisión contienen ele¬ 
mentos derivados de respuestas de protección (retracción de la¬ 
bios y orejas) y de locomoción de alejamiento del emisor». Asi, 
un comportamiento tal como la fuga de un enemigo que origi¬ 
nariamente era decisiva para sobrevivir, puede asociarse even¬ 
tualmente con sentimientos de temor y/o cólera. Por tanto, es 
posible que una expresión de miedo y/o cólera pueda aparecer 
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aun cuando el comportamiento originario (fuga) sea innecesa¬ 
rio, por ejemplo, un mono que siente miedo cuando se apro¬ 
xima a una hembra para copular. Con el tiempo, la expresión 
facial se ha asociado a un particular estado emocional y apa¬ 
rece cuando este estado emocional se ve excitado. Los animales 
que sustituyen el ataque y la pelea reales por las expresiones fa¬ 
ciales de amenaza es probable que tengan una tasa mayor de 
supervivencia y que, a su vez, transmitan esta tendencia a las 
generaciones posteriores. De modo parecido, nuestra gravosa 
dependencia de señales de carácter visual (mucho más que olfa¬ 
tiva, por ejemplo) pueden haber desempeñado un papel espe¬ 
cialmente adaptativo en la medida en que nuestros antepasados 
se trasladaban a regiones abiertas y aumentaban la talla física. 

Datos a partir de estudios multiculturales , Si logramos obser¬ 
var a los seres humanos en diferentes medios con diferentes 
orientaciones culturales codificando y/o decodificando ciertos 
comportamientos no verbales de un modo similar, habremos 
aportado elementos a favor de que la razón de ello estriba en 
los componentes hereditarios de la especie. 

Puesto que los seres humanos de todo el mundo comparten 
ciertas funciones biológicas y sociales, no es sorprendente en¬ 
contrar campos de semejanza entre ellos. Ya hemos mencio¬ 
nado las observaciones multiculturales de emblemas que se re¬ 
fieren al comer, el dormir, el comer en exceso y el señalar. Beíer 
y Zautra informan que en la decodificación de señales vocales 
de emociones concuerdan diferentes culturas. 9 Eibl-Eibesfeldt 
sugiere que es posible encontrar secuencias de comportamien¬ 
tos que manifiesten semejanzas transculturales, como, por 
ejemplo, timidez, flirteo, embarazo, saludos con las manos 
abiertas, agacharse para comunicar sumisión, etc. Por otro 
fado, el papel de la cultura propia habrá de contribuir segura¬ 
mente a diferenciar con rigor los comportamientos no verbales 
porque las circunstancias que provocan tal comportamiento ha¬ 
brán de variar a la vez que serán distintas las normas y reglas 
culturales que gobiernan su utilización. Detallamos aquí dos 
comportamientos que han sido ampliamente documentados en 
una variedad de culturas, 

Eibl-Eibesfeldt ha identificado lo que llama «destello de 
cejas», 10 Este autor ha observado este rápido subir de cejas (que 


























































































































LA COMUNICACION NO VERBAL 


62 



se mantienen levantadas aproximadamente un sexto de segundo 
antes de bajarlas) entre europeos, balineses, papúes, samoanos, 
indios sudamericanos, bosquimanos y otros (véase Figura 2.6) 
Aunque suele observarse a menudo en el saludo amistoso, este 
comportamiento puede verse también en gente que aprueba o 
acuerda, busca confirmación, flirtea, agradece, comienza y/o 
enfatiza un juicio. El común denominador parece ser un sí al 
contacto social, solicitando o aprobando dicho contacto. A ve¬ 
ces, este gesto se ve acompañado de sonrisas y movimientos de 
cabeza. Sin embargo, algunos japoneses suprimen este gesto 
que consideran un comportamiento indecente. Pero hay tam¬ 
bién otros ejemplos de enarcamiento de cejas que parecen indi¬ 
car desaprobación, indignación o amonestación. Estas señales 


fio. 2.6 Destellos de ceja durante saludos amistosos, Filmado por I. Eibl-Ei- 
besfeldt. Extraído de Eibl-Eibesfddt, Ethology: The Biotogy ofBehavior , 2." 
edición, Nueva York, Rinehart and Winston, 1975. 
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de cejas «negativas» se ven acompañadas frecuentemente de mi¬ 
rada fija y/o levantamiento de cabeza con descenso de párpa¬ 
dos, con lo que se señala un cierre del contacto, Cuando Eibl- 
Eíbesfeldt observó por primera vez e! enarcamiento de cejas en 
ciertos monos del Viejo Mundo, comenzó a pensar en un posi¬ 
ble desarrollo evolutivo. Supuso que tanto las expresiones afir¬ 
mativas como las negativas servían un mismo propósito, a sa¬ 
ber, el de llamar la atención a alguien o hacerle saber a alguien 
que lo están mirando. Cuando exhibimos la expresión de sor¬ 
presa, por ejemplo, levantamos las cejas y llamamos la atención 
sobre el objeto de nuestra sorpresa. Puede tratarse de sorpresa 
amistosa o enfadada. 

Tal vez el dato más decisivo en favor de la universalidad de 
las expresiones faciales se halle en la obra de Ekman y sus cole¬ 
gas. 11 Se presentó a sujetos de cinco culturas letradas treinta fo¬ 
tografías de rostros que expresaban felicidad, miedo, sorpresa, 
tristeza, cólera y disgusto/contento. Se eligió los rostros que sa¬ 
tisfacían criterios específicos relativos a la musculatura facial 
vinculada a tales expresiones. Como se muestra en el Cuadro 
2,2, hubo en general gran concordancia entre los sujetos en- 
cuestados acerca de los rostros que se adaptaban a tal o cual 
emoción, y no se apreciaron diferencias importantes entre las 
cinco culturas. Puesto que estas personas estaban expuestas a 
los medios de comunicación masiva, se podría argumentar que 
pueden haber aprendido a reconocer aspectos originales de ros¬ 
tros de otras culturas. Sin embargo, en ciertos estudios con pue¬ 
blos ágrafos (Nueva Guinea) que no tuvieron contacto con los 
medios de comunicación masiva y que habían permanecido ais¬ 
lados casi por completo de todo contacto con la cultura occi¬ 
dental, Ekman obtuvo resultados comparables a los hallados en 


cuadro 2.2 Juicios de emoción en cinco culturas letradas 



JAPON 

BRASIL 

CHILE 

ARGENTINA 

EE.UU. 

Felicidad 

87% 

97% 

90% 

94% 

97% 

Miedo 

71 

77 

78 

68 

88 

Sorpresa 

87 

82 

88 

93 

91 

Cólera 

63 

82 

76 

72 

69 

Disgusto/Contemo 

82 

86 

85 

79 

82 

Tristeza 

74 

82 

90 

85 

73 

CANTIDAD DE SUJETOS 

29 

40 

119 

168 

99 
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culturas letradas de Oriente y Occidente. En estos estudios, se 
contó historias a los sujetos y luego se les pidió que selecciona¬ 
ran una de tres fotografías faciales, que reflejaran la emoción de 
la historia. La discriminación más difícil que habían de hacer 
era la distinción entre el miedo y la sorpresa. Tal vez, como dice 
Ekman, en esta cultura lo que produce miedo también produce 
sorpresa. Cuando Ekman obtuvo fotografías de expresiones de 
los propios hombres de Nueva Guinea y pidió esta vez a nor¬ 
teamericanos que las juzgaran, estos últimos decodificaron con 
alto grado de precisión todas las expresiones con excepción del 
miedo, que a menudo se consideró como sorpresa y viceversa. 

Por último, Ekman y sus colaboradores buscaron una res¬ 
puesta a la pregunta de sí sólo se manifestaban y comprendían 
umversalmente las emociones representadas a propósito. Con 
este fin se obtuvieron expresiones faciales voluntarias de sujetos 
japoneses y norteamericanos mientras observaban un filme 
neutral y uno provocador de tensión emocional. Los sujetos 
mostraron configuraciones faciales similares mientras estaban 
solos mirando el filme, pero en el transcurso de una entrevista 
con un miembro de su misma cultura, los japoneses tendieron a 
ocultar sus respuestas originariamente negativas con amables 
sonrisas en un grado mayor que los sujetos norteamericanos. 

Si bien el programa de investigación de Ekman sea tal vez el 
más completo, otros estudios sobre otras culturas apoyan sus 
hallazgos. Así, parece haber asociación universal entre pautas 
particulares de la musculatura facial y emociones discretas. De¬ 
bería advertirse que esto constituye sólo un elemento específico 
de universalidad y no sugiere que todos los aspectos de las ex¬ 
presiones faciales de afecto sean universales. Como lo atesti¬ 
guan Ekman y Friesen: 

...creemos que mientras que los músculos faciales que in¬ 
tervienen cuando tiene lugar un afecto particular son efecti¬ 
vamente los mismos a través de las diferentes culturas, los 
estímulos evocadores, los efectos concomitantes, las reglas 
de exhibición y las consecuencias comportamentalés pue¬ 
den variar extraordinariamente de una a otra cultura. 13 

Hemos explorado hasta aquí tres áreas de investigación, 
ninguna de las cuales ofrece por sí sola pruebas de aspectos in- 
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unios o heredados del comportamiento no verbal. Sin embargo, 
fijando se recogen datos en ese sentido en cada una de las tres 
a reas, ello constituye la prueba más concluyente posible hoy en 
día. Las expresiones faciales primarias de emoción parecen sa- 
hsfacer este exigente test: Se las advierte en niños privados de 
vista y oido, en primates no humanos y tanto en culturas letra¬ 
das como en ágrafas de todo el mundo. En vista de estos descu¬ 
brimientos sería difícil negar la existencia de un componente ge¬ 
nético transmitido de una a otra generación de la especie hu¬ 
mana. Si bien los datos que apoyan los aspectos hereditarios en 
otros comportamientos que se han estudiado no resultan en el 
presente tan apabullantes, se han observado algunos fuertes in¬ 
dicios en tal sentido. Para mantenernos dentro dé la perspectiva 
de desarrollo propia de este capitulo, consideremos ahora los 
estudios que se han ocupado del comportamiento no verbal ma¬ 
nifestada durante las primeras fases de la vida. 


El desarrollo de la conducta no verbal en los niños 

Se ha prestado considerablemente más atención al desarro¬ 
llo del habla humana que al desarrollo y origen de las conduc¬ 
tas no verbales. Hemos de saber que durante los primeros años 
de vida de un niño se muestra un extenso repertorio de señales 
no verbales. Sabemos inclusive que muy poco después del naci¬ 
miento el niño aprende a interpretar varias señales no verbales 
que recibe de los otros. La siguiente presentación global no pre¬ 
tende ser un tratamiento total de los comportamientos no ver¬ 
bales presentes en los neonatos, infantes, niños y adolescentes, 
sino un intento de iluminar tan sólo algo de la investigación y 
elaboración teórica en cada una de las áreas de que se tratará 
más adelante en este libro. 

Movimientos del cuerpo. Dittmann observó que a veces los 
adultos creen que los niños no los escuchan y los molestan con 
preguntas al estilo de «¿Me oyes?#, Dittmann pensó que esta 
percepción común adulto-niño puede asociarse con lo que 
llama «respuestas de escucha»: por ejemplo, movimientos de 
cabeza, ciertos enarcamientos de cejas, ciertos tipos de sonri¬ 
sas, «ahá», «ya veo», etc. 13 Su estudio de niños de primero, ter- 
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cero y quinto curso halló que estas respuestas de escucha brilla¬ 
ban por su ausencia, salvo bajo la «más fuerte presión» del in- 
er ocutor. Los estudios posteriores indicaron que las deficien¬ 
cias mas importantes se hallaban en el «uhum» y en las respues¬ 
tas de movimientos de cabeza. Hacia el octavo grado se halló 
un dramático crecimiento de este tipo de respuestas. Ahora, los 
compañeros del incipiente adolescente comienzan a prolongar 
la duración de sus respuestas (dando así más oportunidades 
para tales respuestas de escucha); la «exigencia de respuesta» de 
parte de los interlocutores adultos se acrecienta, y tiene lugar 
un continuo alejamiento de la mera orientación hacia sí mismos 

demás 3 & Imaginación antes ^ ue hacia lo que hacen los 

■' SC 4 han ?f dÍCado dos P^yectos de investigación a la utiliza¬ 
ción de emblemas por los niños. Michael y Willis 14 pidieron a 
nmos de entre cuatro y siete años que trataran de comunicar los 
siguientes mensajes sin hablar: «vete», «ven», «si», «no» 
«quédate quieto», «cuantos», «de qué tamaño», forma (por ejem¬ 
plo, redonda o cuadrada), «no lo sé», «adiós», «¡hola!», «atién- 

n^ e ^ P °H f r V ° r,> ^. Probaron también la capacidad de los niños 
para decodificar. En general, sus resultados muestran que estos 
mnos eran mejores intérpretes que emisores, que los niños con 
un ano de experiencia escolar lo eran mejores que los de prees- 
co ar, y que os nmos de clase media mostraban una eficacia 
que no se hadaba en los niños de clase baja. Kumin y Lazar 
presentaron un video de treinta emblemas a dos grupos 15 Uno 
de los grupos tema niños de tres años a tres años y medio, 
mientras que el otro comprendía niños entre los cuatro y los 
cuatro y medio. Además, se realizaron observaciones de estos 
mismos nmos en una guardería de juego libre con el propósito 
fa J 6r qae ® mb!ema s usaban realmente. En general, creció no- 
. cmente I a capacidad para interpretar emblemas desde los 
res a tres anos y medio hasta los cuatro o cuatro años y medio 
Los varones parecían interpretar acertadamente una mayor 
cantidad de emblemas en el grupo más joven, mientras que en 
el grupo de los mayores las ninas obtuvieron mejores puntajes. 
Los nmos de cuatro anos de ambos sexos interpretaron correc¬ 
tamente los siguientes emblemas: «sí», «no», «ven», «quieto», 
«adiós» «dos», «no quiero escuchar», «me voy a dormir» (dando 
un beso), y «no quiero hacerlo». Ninguno de los niños de cuatro 
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CUADRO 2.3 Emblemas más frecuentemente observados en niños jugando es¬ 
pontáneamente 



3-3 1/2 AÑOS 

4-4 1/2 AÑOS 


«No lo sé.» 

«SL» 

«No lo sé.» 


«No.» 

«No.» 


«Estoy cansado.» 

«Ven aquí.» 

NIÑOS Y NIÑAS 

«Para.» 

«Travieso.» 



«Tranquilo.» 

«Tranquilo.» 


«Afuera.» 

■Afuera.» 


«¡Hola!» 

«¡Hola!» 

«No quiero oír.» 

Dame un beso. 

«No quiero hacerlo, * 

PREDOMINANTEMENTE NIÑOS 

Amenazar con el puño. 

Amenazar con el puño. 

PREDOMINANTEMENTE NIÑAS 

«Vele.» 



años fue capaz de decodificar correctamente «tonto». Tres ni¬ 
ños del grupo de tres a tres años y medio no pudieron interpre¬ 
tar un solo emblema. Los niños mayores no parecían usar más 
emblemas que los del grupo de los menores, pero las niñas de 
ambos niveles de edad emitieron más emblemas en el juego lí¬ 
bre. Los emblemas que más frecuentemente se usaron en am¬ 
bos grupos figuran en el Cuadro 2.3. 

Apariencia física. Parece que los niños son capaces de hacer 
distinciones basadas en la apariencia física desde edad muy 
temprana. Golomb encontró que la mayoría de los niños de dos 
años no podia imitar una figura humana en frío, pero a finales 
del tercer año sólo un pequeño porcentaje de niños fue incapaz 
de completar la tarea. 1 * Antes de que el niño cumpliera cinco 
años, se hicieron distinciones entre el color de la piel y las inco¬ 
herencias en la vestimenta (por ejemplo, llevar un pie descalzo 
con un vestido de boda). La mayoría de las investigaciones en 
esta área se han concentrado en el atractivo físico general y las 
reacciones a diversas configuraciones corporales. 

En el capítulo 5 se citan muchos datos en apoyo de la idea 
de que la gente parece concordar, en general, en quién es física¬ 
mente atractivo y quién no lo es. De acuerdo con Cavior y 
Lombardi, los criterios culturales de atractivo físico están ya 
perfectamente establecidos a los seis años. 17 No es sorpren¬ 
dente, pues, encontrar que la popularidad entre los compañeros 
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y el atractivo físico estén muy correlacionados en gran cantidad 
de escuelas primarias y secundarias. Dion observó que el com¬ 
portamiento antisocial (por ejemplo, arrojar un ladrillo por la 
ventana) era percibido de diferente manera si se trataba de ni¬ 
ños atractivos o no. 18 La transgresión se veía como un rasgo 
permanente del niño no atractivo en tanto que sólo se lo consi¬ 
deraba problema temporal en el caso del niño atractivo. Tam¬ 
bién se evaluó más negativamente el acto en el caso del niño no 
atractivo. No nos sorprende, pues, que también se juzgara poco 
atractivos a los delincuentes juveniles. La percepción de la 
atracción en el mundo infantil no se limita a los compañeros/as 
del niño o de la niña. También los maestros tienden a ver a los 
niños atractivos como más inteligentes, más socialmente adap¬ 
tados, de mayor potencialidad educativa y más positivos en su 
actitud hacia la escuela, aun cuando los no atractivos habitua¬ 
dos al estudio tuvieran los mismos rendimientos académicos. 

La percepción de la configuración corporal (endomorfos, 
ectomorfos y mesomorfos) también ha sido objeto de estudios 
evolutivos. Ya en el preescolar, los niños parecen preferir más a 
los mesomorfos musculosos que a los tipos delgado o gordo. 19 
Los jóvenes parecen tener particular aversión por los físicos 
gordos. Los niños mayores que seleccionan adjetivos descripti¬ 
vos para estos tipos de cuerpo tienden a ver al mesomorfo 
como «todo bien», mientras que los ectomorfos y los endomor¬ 
fos les provocan una cantidad enorme de descriptores desfavo¬ 
rables. Los niños de diez-once años parecen considerar la confi¬ 
guración corporal como característica más importante que las 
deformidades, desfiguraciones y problemas de atraso a la hora 
de juzgar la apariencia física. 20 La aversión psicológica por fi¬ 
guras gordinflonas hace que los niños mantengan una mayor 
distancia física respecto de ellos. 21 Pero también observamos 
que los niños gordos, a su vez, tienden a menudo a percibir ne¬ 
gativamente su propio cuerpo, lo que más tarde puede generali- 
zarse a una imagen negativa de sí mismos, 22 

Comportamiento visual. Un bebé responde positivamente a 
los ojos de su madre a muy temprana edad. El contacto ojo-ojo 
entre madre e hijo puede ocurrir incluso en la cuarta semana de 
vida del bebé. Durante los dos primeros meses, se puede pro¬ 
vocar en el bebé una respuesta de sonrisa con una máscara que 
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represente los ojos con dos puntos; sin embargo, tal respuesta 
no tendrá lugar con una cara reai que tenga los ojos cubiertos. 24 
No es claro en qué medida son innatas estas pautas visuales 
pero parece posible concluir que la mirada mutua, el quebrar la 
mirada y la sensibilidad facial son elementos cruciales en el es¬ 
tablecimiento de bases primitivas para las relaciones sociales, 
aun cuando la duración de la mirada pueda ser muy breve. 
También se ha observado la dilatación de la pupila. Al mes de 
edad tiene lugar un aumento de la dilatación de la pupila en res¬ 
puesta a rostros; a los cuatro meses, la dilatación, mayor aún, 
se particulariza en el rostro de la madre. 2 ' 

También se han realizado muchas investigaciones en lo re¬ 
lativo al comportamiento visual durante la infancia, en cambio, 
las pautas de mirada fija de la niñez han sido objeto de escasa 
atención y los únicos dos estudios de que disponemos parecen 
no estar de acuerdo acerca de si la tendencia es al crecimiento o 
al decrecimiento a medida que nos acercamos a la adolescen¬ 
cia. 26 Sin embargo, los datos de ambos trabajos muestran efec¬ 
tivamente que la adolescencia representa un punto bajo de la 
mirada fija. Por último. Levine y Sutton-Smith sugieren que es 
menos probable encontrar niños que adultos que presten aten¬ 
ción a los comienzos y finales de sus declaraciones. 

Espacio personal. Desde el nacimiento el niño en desarrollo 
está expuesto a un gradual incremento de las distancias en di¬ 
versas situaciones de comunicación. Los primeros cuatro años 
proporcionan familiaridad con lo que Hall llama distancia «ín¬ 
tima» (véase capitulo 4); luego el niño aprende las distancias 
conversacionales adecuadas en una cantidad cada vez mayor 
de relaciones provenientes de la familia, el vecindario y la es¬ 
cuela, y alrededor de los siete años el niño puede haber incorpo¬ 
rado el concepto de distancia «pública» en su repertorio de 
comportamientos. Diversos estudios tienden a apoyar esta idea. 
Por ejemplo, cuando se pidió a niños de tres, cinco y siete años 
que se sentaran cerca de un compañero desconocido que reali¬ 
zaba una tarea, el de tres años fue el que se sentó significativa¬ 
mente más cerca, a veces incluso tocando al compañero desco¬ 
nocido. 27 Otros estudios que utilizaron estimulaciones y obser¬ 
vaciones de laboratorio, asi como observaciones de campo, ten¬ 
dieron a encontrar que los niños más jóvenes buscan menos 
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distancia de interacción. 28 Sin embargo, alrededor del tercer 
curso, la distancia de interacción en continuo crecimiento pa¬ 
rece estabilizarse, al tiempo que refleja más fielmente las nor¬ 
mas adultas. Lo mismo que cualquier otra generalización, la 
precedente pauta de desarrollo será modificada por muchos 
factores. Un niño puede aprender pautas de espacialización 
conversacional en un medio étnico e incorporar pautas de una 
cultura más amplia a edad más avanzada. 29 

También el sexo del niño puede influir en la adquisición de 
una distancia de interacción temprana. A veces las diferentes 
experiencias de machos y hembras se manifiestan en diferentes 
necesidades espaciales. Algunos observadores han notado que 
los mismos estímulos pueden llevar a los padres a poner en el 
suelo o en el parque a los niños, mientras que abrazan o ponen 
en una silla alta a las niñas. También es frecuente dar a los va¬ 
rones juguetes que parecen estimular las actividades que requie¬ 
ren más espacio, incluso a menudo fuera de los limites del ho¬ 
gar, como, por ejemplo, pelotas de fútbol, autos, trenes, etc. A 
las niñas, en cambio, se les dan muñecas, casas de muñecas y 
otros juguetes domésticos que requieren menos espacio y esti¬ 
mulan directamente la actividad hacia el medio familiar, 30 Las 
observaciones de niños durante el juego confirman la idea de 
que muchos varones adquieren la necesidad de un territorio 
mayor y aprenden a usarlo a edad muy temprana. Los niños 
varones pasan más tiempo fuera de casa, cubren más áreas que 
las niñas y se mueven en un espacio entre 1,2 y 1,6 veces mayor 
que el de las niñas. 31 

Pocas sorpresas ofrecen los estudios que se han realizado 
sobre las distancias de interacción con personas específicas du¬ 
rante la infancia. Parecen mantener mayores distancias con los 
maestros y los adultos desconocidos, endomorfos y personas 
no amistosas y/o amenazantes; también son menores las dis¬ 
tancias que se mantienen con sus encargados en medios no fa¬ 
miliares y a medida que crece la densidad social, los niños tien¬ 
den a interactuar menos y algunos pueden dar muestra de cre¬ 
cientes tendencias agresivas. 32 

Vocalizaciones . Los recién nacidos comienzan a emitir soni¬ 
dos casi de inmediato. Los primeros llantos del niño son indife¬ 
renciados y reflejos. Pero pronto se muestra la influencia del 
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medio que rodea al niño y los llantos comienzan a mostrar dife¬ 
rencias en relación con la motivación del llanto, por ejemplo, 
dolor, cólera y frutraeión. También se producen otros sonidos, 
como la risa, el arrullo y el gorgoteo. Pero centremos la aten¬ 
ción en aquellos sonidos que constituyen antecedentes del len¬ 
guaje hablado, es decir, el registro de voz, las pausas, el volu¬ 
men y el tempo. 

Cuando tiene aproximadamente tres meses el niño entra en 
una etapa llamada de «balbuceo». En esta etapa el niño experi¬ 
menta y ejercita jugando su equipo productor de sonidos. En 
este momento se producirán algunos sonidos que no se verán 
reforzados por los parlantes de la lengua natal del niño, por lo 
cual serán mínimamente utilizados más tarde en la vida. Hay 
quienes hasta creen que en esta etapa se produce una experi¬ 
mentación de la entonación, como, por ejemplo, la expresión de 
emociones, la formulación de preguntas y la muestra de excita¬ 
ción sólo por medio de sonidos. Como mínimo, el niño imita las 
diferencias de niveles tonales que percibe. Líeberman, que regis¬ 
tró y analizó muestras de balbuceo para estudiar los cambios 
de tono, observó que los niveles de tono del infante variaban 
con el sexo del padre, más bajo para el padre y más alto para la 
madre. 33 Además, los niveles tonales eran más bajos cuando los 
niños «conversaban» (con el padre o la madre presentes) que 
cuando balbuceaban solos. Otros han observado que cuando 
los adultos hablan a los niños su registro de voz se eleva, e in¬ 
clusive lo hacen los niños mayores cuando Ínter actúan con ni¬ 
ños más pequeños. Apenas a los seis meses, el bebé comienza a 
imitar sus sonidos, una vez más, por placer y práctica. A los 
ocho meses aproximadamente, el niño aumenta las imitaciones 
de sonidos producidos por otros, y es gratificado por ello. A 
partir de ese momento, el desarrollo de las vocalizaciones nece¬ 
sario para la comunicación del habla humana es cuestión de 
práctica y de refinamiento. 

El registro de voz sufre bastantes alteraciones desde el naci¬ 
miento hasta la pubertad. Un estudio realizado sobre bebés con 
la utilización de sofisticados equipos de grabación halló que du¬ 
rante el primer mes de vida el tono de la voz tendía firmemente 
a decrecer. 34 

Durante el segundo mes, el tono comenzó a elevarse y con¬ 
tinuó en esta tendencia alrededor de cuatro meses. Sin em 
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bargo, hay en general un descenso gradual del tono que conti¬ 
núa a lo largo de la niñez. Al ingresar en la pubertad, tanto la 
voz masculina como la femenina muestran un descenso tonal, 
pero el cambio es a menudo dramático en el caso de los varo¬ 
nes. 

Las pautas de silencio parecen estar bien establecidas 
cuando el niño entra en la escuela. Un trabajo comparativo de 
las pautas de pausa en el hablar de los niños de cinco a doce 
años no halló diferencias significativas. 35 

El tempo y el volumen, por otro lado, también están sólida¬ 
mente establecidos en el momento en que el niño entra en el 
parvulario. 36 

Hasta aquí nos hemos ocupado de la producción de soni¬ 
dos. ¿Cómo interpretan los niños las señales vocales o cómo 
responden a ellas? Tal vez la primera indicación de receptividad 
a las voces del adulto se halle en los movimientos aparente¬ 
mente sincronizados del niño, a tan sólo doce horas después del 
nacimiento, con el hablar rítmico del adulto. 37 Se cree que a los 
tres meses de edad, los bebés se comportan como si supieran 
que son objeto de la voz de la madre. Y otro trabajo sugiere que 
estos primeros meses no son demasiado prematuros para que el 
niño responda de modo diferente a voces amistosas u hostiles, 
con modulaciones o sin ellas y a conversación de bebé o con¬ 
versación normal 35 Otro estudio, realizado sobre más de dos¬ 
cientos niños de entre cinco y doce años, examinaba la capaci¬ 
dad de estos joveneitos para interpretar correctamente emocio¬ 
nes vocalizadas. Las palabras eran las mismas; lo que variaba 
era la entonación vocal. A medida que el niño crecía, también 
crecía su capacidad para interpretar expresiones emocionales 
vocales. La tristeza fue lo que se identificó correctamente más a 
menudo, seguida por la cólera, la felicidad y el amor. No había 
pauta determinada de respuestas correctas o incorrectas por ni¬ 
veles de edad, lo que sugiere la misma tasa de desarrollo, en tér¬ 
minos de comprensión, para todas las emociones estudiadas, 39 

Expresiones facíales. En qué momento comienza el bebé hu¬ 
mano a responder de modo diferenciado a las expresiones facia¬ 
les en otras personas es algo hoy en día bien documentado. 40 
Los estudios de reconocimiento en bebés se apoyan en general 
en el tiempo medio de atención y en la fotografía del movi- 
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miento de los ojos para constituir bases de inferencia acerca de 
las reacciones. Aunque el bebé se fije en unos pocos rasgos fa¬ 
ciales, la plena exploración facial no comienza sino entre el ter¬ 
cero y el sexto mes. Más o menos a mediados del primer año de 
vida tienen lugar ciertas discriminaciones de algunos aspectos 
de las expresiones faciales y hacia el final del primer año es pro¬ 
bable que se reconozca bastante bien las expresiones faciales, al 
menos en la medida en que vayan acompañadas de gestos y vo¬ 
calizaciones adecuadas. Esta generalización parece apoyarse en 
un estudio realizado en niños de cuatro, seis, ocho y diez 
meses, 41 El experimentador fingió la cólera, la felicidad, la tris¬ 
teza y expresiones faciales «neutrales», acompañadas de las vo¬ 
calizaciones apropiadas. Se realizaron videotapes con las reac¬ 
ciones de los niños. A los cuatro meses, las reacciones eran in¬ 
discriminadas; a los seis meses (y después), los niños parecían 
discriminar entre las expresiones, a veces reflejando como en un 
espejo la respuesta que a ellos se daba. De esta investigación no 
se desprende con claridad en qué medida responden los niños al 
rostro. Se recogen aquí los datos de un estudio de reconoci¬ 
miento temprano realizado por Gates porque, a pesar de pre¬ 
sentar problemas metodológicos, sus resultados no se han visto 
seriamente desafiados, 42 Este estudio sugiere también que el re¬ 
conocimiento de diversas expresiones de la emoción tendrá lu¬ 
gar a diferentes edades según las diferentes expresiones. Se 
mostraron fotos de expresiones emocionales de adultos a más 
de cuatrocientos niños de tres a catorce años. El grupo más jo¬ 
ven sólo pudo reconocer correctamente la risa. La mayoría fue 
capaz de identificar el dolor a los cinco o seis años, y la cólera 
sólo a los siete. La mayoría de los niños fue incapaz de recono¬ 
cer el miedo antes de los nueve o diez años, y la identificación 
de la sorpresa ocurrió un año después. A los catorce años, la 
mayoría aún no podía identificar el desdén. 

Podemos también sugerir, a modo de ensayo, algunas eda¬ 
des aproximadas en que los niños producen expresiones faciales 
de emoción. En general los niños expresan sus emociones con 
más partes del cuerpo y de una manera menos sutil que los 
adultos, A medida que se avanza en edad, se desarrollan con¬ 
troles musculares más sutiles, las capacidades de reconoci¬ 
miento se hacen más complejas y se aprende a responder a di¬ 
versas normas y presiones sociales. Como resultado de todo 
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ello, cabe hablar de un gradual incremento de la capacidad para 
estimular expresiones faciales de emoción. Además, los cam¬ 
bios bruscos de una manifestación emocional a otra probable¬ 
mente decrecen a medida que la edad avanza. 

La sonrisa es una respuesta refleja que tiene lugar muy 
pronto en la vida. Sin embargo, la primera sonrisa social proba¬ 
blemente tiene lugar entre el segundo y e! cuarto mes, Al pare¬ 
cer, la risa se manifiesta más tarde que la sonrisa. Las personas 
familiares al niño pueden provocar la risa mediante estimula¬ 
ción táctil (cosquilleo) antes de ese momento, pero la risa sin es- 
timulación táctil no parece presentarse hasta el final del primer 
año. Sroufe y Waters, al observar a alrededor de cien bebés, 
emplearon muchos estímulos sonoros, táctiles, sociales y visua¬ 
les maternos para producir la risa en sus niños. 43 En niños de 
cuatro meses o menos no se encontró ejemplos claros de risa, 
pero después de los cuatro meses se presentaron casos sin 
ambigüedad, y hacia los ocho meses aparecieron con absoluta 
nitidez. Es difícil decir en qué momento se presentan por pri¬ 
mera vez las respuestas de afectos pero parece razonable supo¬ 
ner que antes de los tres años estas respuestas se dirigirán pri¬ 
mordialmente a los adultos que tienen el niño a su cuidado. Du¬ 
rante el tercero y el cuarto año encontraremos más afecto diri¬ 
gido a los compañeros lo cual es frecuente en el comporta¬ 
miento educacional de los padres a través del juego con niños 
más pequeños. El niño comienza ahora a tener experiencias que 
pueden llevarlo al sentimiento de que dar afecto puede ser tan 
satisfactorio como recibirlo* 

Las expresiones de cólera parecen bien desarrolladas antes 
de los seis meses pero con el aumento de la edad parecen cam¬ 
biar las manifestaciones exteriores de esta cólera, por ejemplo, 
se advierten menos rabietas. Lo mismo que en el caso del 
afecto, hemos de esperar que esta cólera se dirija primordial¬ 
mente a los padres, y que, a medida que va creciendo, el niño la 
dirija cada vez más hacia sus compañeros* A veces las condi¬ 
ciones ambientales ejercerán gran influencia en las manifesta¬ 
ciones de esta cólera. En el 69 por ciento de las rabietas que ob¬ 
servó Ricketts en ambientes familiares se incluía el llanto, pero 
éste sólo ocupaba el 39 por ciento de las respuestas de cólera en 
la guardería, 44 

Más o menos en la mitad del primer año, parecen manifes- 
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tarse claramente las expresiones de miedo, aunque hay quienes 
creen que puede haber dos tipos de manifestaciones de miedo, 
una de las cuales tiene lugar muy pronto. No sorprende que las 
expresiones de miedo parezcan tener lugar casi siempre en res¬ 
puesta a perros grandes, serpientes y habitaciones oscuras. Las 
expresiones de sorpresa son extremadamente difíciles de situar 
en un continuum de desarrollo* Rara vez se advierte esta expre¬ 
sión durante la segunda mitad del primer año* Una razón de 
ello estriba tal vez, en la naturaleza del rostro infantil, que es 
liso y tiene cejas muy poco marcadas, lo que dificulta su obser¬ 
vación, Además, un niño pequeño no ha desarrollado grandes 
expectativas, que, al verse frustradas, produzcan reacción de 
sorpresa. La configuración normal del rostro durante la sor¬ 
presa (boca abierta, ojos muy abiertos, cejas levantadas y rigi¬ 
dez momentánea) que describe Darwin, no parece tener lugar 
destacado en niños de escuela primaria, y pueden no experi¬ 
mentar gran cambio desde la infancia hasta el sexto grado. 

Otros han especulado acerca de la aparición de las expre¬ 
siones de celos, de simpatía, de timidez, de embarazo, de ver¬ 
güenza, pero no se dispone todavía de datos fiables al respecto. 
Muchas de estas reacciones han de aparecer después de la in¬ 
fancia debido a que requieren que quien las ejecute reconozca 
en el plano cognoscitivo el comportamiento de los otros. La 
simpatía, por ejemplo, requiere que se intuya la pena en el otro* 
La vergüenza sólo tiene lugar cuando uno se preocupa por lo 
que el otro piensa de uno, condición que no se cumple en el 
caso de los niños pequeños* 


Resumen 

El tema central de este capítulo ha sido el de los orígenes y 
desarrollo del comportamiento no verbal, desarrollo en la espe¬ 
cie humana desde la era geológica y desarrollo del comporta¬ 
miento no verbal en el curso mismo de una vida individual* 
Puesto que disponemos de información limitada a determina¬ 
dos puntos del curso de la vida, nos hemos dedicado sobre todo 
a la primera parte de ese curso. 

Adoptamos el punto de vista de que ni la naturaleza ni la 
cultura bastan para explicar el origen de los comportamientos 
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no verbales. En muchos casos heredamos un programa neuro¬ 
logía» que nos capacita para ejecutar un acto particular o una 
secuencia específica de actos. El mero hecho de que un com¬ 
portamiento particular se produzca puede tener un fundamento 
genético. Sin embargo, el medio y el entrenamiento cultura! 
pueden ser responsables del momento en que la conducta se 
presenta, la frecuencia con que aparece y las reglas de ejecu¬ 
ción que la acompañan. Hemos examinado las tres fuentes de 
datos que abonan el carácter innato del comportamiento: 1) ni¬ 
ños sordos/ciegos, 2) primates no humanos y 3) estudios multi¬ 
culturales. Se examinó una cantidad de comportamientos, pero 
fueron las expresiones faciales de la emoción las que proporcio¬ 
naron la veta más rica, pues ellas nos permitieron extraer datos 
de las tres categorías enunciadas. 

Mientras que el resto del libro se centra en datos que se ba¬ 
san sobre todo en hombres y mujeres entre diecisiete y veinti¬ 
cinco años, en este capítulo se han presentado algunos descu¬ 
brimientos concernientes a los bebés y a los niños. El desarrollo 
del comportamiento táctil se trata integramente en el capítulo 7 
y por ello ha quedado aquí sin mención. Hemos llamado la 
atención sobre algunos emblemas que utilizan los niños a la 
temprana edad de tres años y medio y sobre el hecho de que las 
respuestas de escucha («uhum» y movimientos de cabeza) son 
raras en los niños antes del octavo curso aproximadamente. En 
e! momento en que los niños comienzan la escuela ya han esta¬ 
blecido preferencias por determinada configuración corporal 
(mesomorfos) y pautas generales de atractivo. También los 
maestros parecen responder a los niños sobre la base del atrac¬ 
tivo. Los ojos son, al parecer, una parte del rostro que el bebé 
observa muy pronto, pero parece muy escaso el conocimiento 
que tenemos acerca del desarrollo de la mirada fija. El uso del 
comportamiento visual para regular la corriente de interacción 
parece rara en los niños. La mayor parte de los estudios del es¬ 
pacio personal realizados hasta ahora con niños parece confir¬ 
mar los hallazgos hechos en los adultos. Las etapas de la voca¬ 
lización infantil, en preparación para el uso del lenguaje, son 
muy bien conocidas. Menos sabemos, en cambio, acerca de 
cuándo comienzan los niños a reconocer y a responder a las di¬ 
versas expresiones vocales. Una fascinante linea de investiga¬ 
ción sugiere que existe sincronía entre la voz de los padres y los 
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movimientos del bebé ya a las doce horas del nacimiento. Por 
último, resumimos parte del trabajo sobre expresiones faciales 
que sugiere que un tipo primitivo de discriminación comienza 
alrededor de los seis meses, pero que este reconocimiento de 
una expresión emocional en el rostro de otro puede depender en 
gran medida de la emoción que represente (así como también 
de otros factores). 
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3. Los efectos del entorno 


Cualquier interior delata las habilidades no verbales de 
sus habitantes. La elección de materiales, la distribución 
del espacio, el tipo de objetos que llaman la atención o invi¬ 
tan a tocarlos, en contraste con los que intimidan o recha¬ 
zan, todo ello tiene mucho que decir acerca de las modali¬ 
dades sensoriales que los sujetos prefieren. 

RUESCH y KEES 


Es ilimitada la cantidad de lugares en los que nos comuni¬ 
camos con los demás: autobuses, hogares, apartamentos, res¬ 
taurantes, oficinas, parques, hoteles, campos deportivos, fábri¬ 
cas, bibliotecas, teatros, cines, museos, etc. Sin embargo, a pe¬ 
sar de esta diversidad, es probable que todos estos entornos se 
nos presenten de modo muy similar. Una vez hemos percibido 
nuestro medio de una cierta manera, podemos incorporar nues¬ 
tras percepciones a la elaboración de los mensajes que envia¬ 
mos. Y una vez enviado el mensaje, las percepciones que la otra 
persona tiene del entorno se habrán alterado a su vez. Así, reci¬ 
bimos la influencia de nuestro medio y al mismo tiempo influi¬ 
mos en él. 

Mehrabian sostiene que reaccionamos emocionalmente a 
nuestro entorno y que la naturaleza de las reacciones emocio¬ 
nales puede explicarse en términos de la excitación que el medio 
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produce en nosotros, de la sensación de bienestar que experi¬ 
mentemos y de la seguridad en nosotros mismos. 1 La excitación 
se refiere al grado de actividad, estimulación o vivacidad; el bie¬ 
nestar se refiere a los sentimientos de alegría, satisfacción o feli¬ 
cidad; mientras que la seguridad en si mismo sugiere que uno se 
sienta controlado, importante, libre para actuar en una canti¬ 
dad de sentidos. Probablemente los nuevos medios, sorprenden¬ 
tes, multitudinarios y complejos produzcan más vigorosa exci¬ 
tación. 

En otro ttabajo he propuesto el siguiente marco de refe¬ 
rencia para clasificar las percepciones de los ambientes de 
interacción. 2 Aunque estas bases perceptivas no pretenden 
abarcar únicamente las respuestas emocionales, no es difícil 
advertir la superposición de este marco con el esquema de 
Mehrabian. 


Percepciones del entorno 

Percepciones de formalidad. Una dimensión familiar que 
sirve como criterio para clasificar el entorno es un continuum 
formal/informal. Podemos basar la reacción en los objetos pre¬ 
sentes, las personas presentes, las funciones cumplidas u otras 
muchas características. Los despachos individuales pueden ser 
más formales que un salón de entrada en el mismo edificio; un 
banquete de fin de año parece adoptar mayor formalidad que 
una reunión en que cada uno asiste «de cualquier manera»; una 
velada con otra pareja en casa puede ser más informal que una 
velada con otras diez parejas, y así por el estilo. Cuanto más 
grande es la formalidad, mayores son también las probabilida¬ 
des de que el comportamiento de comunicación sea más esti¬ 
rado y superficial, vacilante y estereotipado. 

Percepciones de calidez. El entorno que nos hace sentir calor 
psicológico nos estimula a permanecer en él, nos hace sentir re¬ 
lajados y cómodos. Puede consistir en cierta combinación del 
color de las cortinas o las paredes, el revestimiento de madera 
de la pared, las alfombras, la textura de los muebles, la suavi¬ 
dad de las sillas, la in sonorización, etc. Las cadenas de locales 
donde se sirven comidas rápidas tratan de conservar cierto 
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grado de calidez en el decorado a fin de solicitar la presencia 
del cliente, pero muestran también la suficiente frialdad como 
para incitar a éste a marcharse pronto. 

Percepciones de privacidad. Los entornos cerrados sugieren 
en general mayor privacidad, particularmente si tienen capaci¬ 
dad para pocas personas. En la medida en que hay poca posibi¬ 
lidad de que terceras personas entren en nuestra conversación 
y/o la espíen (aun cuando nos encontremos fuera de casa), el 
sentimiento de privacidad es mayor. A veces los objetos del en¬ 
lomo se sumarán a las percepciones de privacidad, como, por 
ejemplo, los artículos de tocador y otros objetos personales. Es 
probable que cuando la privacidad sea mayor acortemos las 
distancias conversacionales y se den más mensajes personales 
especialmente construidos y adaptados a la otra persona que 
mensajes para «la gente en general». 

Percepciones de familiaridad. Cuando nos encontramos con 
una persona nueva, somos característicamente cautos, medidos 
y convencionales en nuestras respuestas. Lo mismo sucede 
cuando nos hallamos en medios que no nos son familiares, car¬ 
gados de rituales y normas que aún no conocemos. En esta si¬ 
tuación es posible que vacilemos antes de movernos con rapi¬ 
dez, y es probable que procedamos lentamente hasta que poda¬ 
mos asociar este entorno no familiar con alguno que ya conoz¬ 
camos. Una interpretación de las estructuras bastante estereoti¬ 
padas de los restaurantes donde se sirven comidas rápidas es 
que están hechos para permitirnos (una sociedad móvil) hallar 
sin demora un sitio familiar y predecible de que nos garantice 
las mínimas solicitudes de contacto activo con extraños. En me¬ 
dios no familiares, el tema de conversación inicial más probable 
será el medio mismo, como, por ejemplo, «¿Ha estado usted 
aquí antes alguna vez?», «¿Qué tal es?», «¿Quién viene aquí?», 
«¿Para qué es esto?» o «¡Eh, mire allí!» 

Percepciones de compulsión. Parte de nuestra reacción total a 
un medio se basa en nuestra percepción de la posibilidad (y la 
facilidad) que tenemos para dejarlo. Podemos sentir una neta 
diferencia entre el grado de restricción o de compulsión cuando 
nuestros suegros vienen de visita una noche o cuando se que- 
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dan por un mes. La intensidad de estas percepciones de com¬ 
pulsión están estrechamente relacionadas con el espacio dispo¬ 
nible (y la privacidad de este espacio) durante el tiempo que 
permanezcamos en un medio determinado. Hay entornos que 
parecen ser restrictivos sólo de modo temporal, como, por 
ejemplo, un viaje largo en automóvil; otros medios, en cambio, 
parecen ser restrictivos de un modo más permanente, como, 
por ejemplo, las prisiones, las naves espaciales y los asilos para 
ancianos. 

Percepciones de distancia . A veces, nuestras respuestas en el 
seno de un medio dado estarán influidas por el hecho de que la 
persona con la que hemos de comunicarnos esté cerca o lejos. 
Puede tratarse de distancia física real (un despacho en otra 
planta, una casa en otra parte de la ciudad), o puede tratarse de 
distancia psicológica (barreras que separan claramente perso¬ 
nas que se encuentran muy próximas desde el punto de vista 
físico). Puede ocurrir que estemos sentados muy cerca de al¬ 
guien y sin embargo no advertirlo como un medio cerrado, 
como, por ejemplo, las sillas trabadas de un aeropuerto que mi¬ 
ran en la misma dirección. Es probable que cuando la ordena¬ 
ción espacial nos obliga a permanecer en cuartos cerrados con 
personas desconocidas (ascensores, autobuses llenos), hagamos 
esfuerzos para aumentar psicológicamente la distancia entre 
nosotros y los demás, y que reflejemos un sentimiento menos 
intimo, por ejemplo, menos contacto visual, tensión e inmovili¬ 
dad del cuerpo, silencio frió, risa nerviosa, chistes acerca de la 
intimidad y conversaciones públicas dirigidas a todos los pre¬ 
sentes. 

Lo que antecede sólo representa algunas dimensiones a tra¬ 
vés de las cuales se puede percibir el establecimiento de una co¬ 
municación. En general, la. comunicación más íntima se asocia 
con medios informales, no restringidos, privados, cerrados y 
cálidos. Sin embargo, en las situaciones cotidianas estas dimen¬ 
siones se combinan de manera compleja, de modo que cierta 
formalidad puede combinarse con mucha restricción y un poco 
de privacidad. No sabemos actualmente de qué modo afectan 
estas combinaciones el estilo de la comunicación. La mezcla de 
factores íntimos y no íntimos puede verse en un ascensor 
siempre que se lo perciba como un espacio cerrado, familiar y 
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temporalmente limitado, pero también puede ser público, for- 
mal y frío. 

Lo que resta de este capítulo se dedicará a las característi¬ 
cas de los medios, características que se dan la mano para pro¬ 
ducir las percepciones que se han perfilado ya. Todo medio está 
formado por tres componentes principales: 1) el medio natural 
(geografía, emplazamiento, condiciones atmosféricas), 2) la pre¬ 
sencia o ausencia de otras personas y 3) los rasgos arquitec¬ 
tónicos y de diseño, incluso los objetos móviles. 


El medio natural 

Durante muchos años, los científicos de la conducta han su¬ 
puesto que quienes han preferido para vivir las áreas urbanas a 
las rurales tendrán menos relaciones personales estrechas. Sin 
embargo, en los EE.UU. esta teoría cuenta cada vez con menos 
datos que la abonen. La mayor movilidad y la influencia de los 
medios de comunicación de masas tienden a alejar la posibili¬ 
dad de que tales diferencias se den realmente. Sin embargo, hay 
motivos para pensar que cuanto mayor es la movilidad física 
que se tiene en la ciudad, menor será la intimidad social en el 
seno del propio barrio. Es muy probable que el nuevo residente 
de un vecindario tenga mayores vínculos con los vecinos que un 
residente antiguo que conozca más gente en otras partes de la 
ciudad. 

Hay quienes han especulado acerca de los efectos de la 
Luna y las manchas solares sobre e! comportamiento humano. 
Este tipo de trabajo se ve con gran escepticismo, en parte por¬ 
que se trata de fuerzas demasiado místicas como para afectar 
nuestro comportamiento, y en parte porque las investigaciones 
que se realizan en esta línea muestran ciertas concomitancias 
entre determinadas variaciones en el comportamiento humano, 
por un lado, y en la Luna y el Sol por el otro, pero no muestran 
que una posición determinada de la Luna sea causa de tales o 
cuales conductas. Aunque esta linea de investigación no goce 
de gran aceptación, algunos de sus hallazgos no dejan de intri¬ 
gar. Por ejemplo, un grupo de científicos e ingenieros que estu¬ 
diaban la utilización de la energia nuclear para la Comisión de 
Energía Atómica publicó un informe titulado «Modelos curio- 
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sos de accidentes estudiados sobre el fondo de características 
naturales del medio». 3 El informe sostiene que las tasas de acci¬ 
dente (y presumiblemente otros comportamientos humanos) se 
ven influidos por fases de la Luna, ciclos solares y otros fenóme¬ 
nos naturales. El análisis de tipos de accidentes durante los últi¬ 
mos veinte años sugiere que la máxima susceptibilidad a los ac¬ 
cidentes coincidió con la fase lunar que correspondía al aleja¬ 
miento de 180 grados respecto del lugar donde habían nacido 
los accidentados. También se advirtió que los accidentes tendie¬ 
ron a ser más numerosos cuando coincidían con los ciclos de la 
Luna nueva, es decir, el momento en que la Luna se halla más 
alejada de la Tierra. También la rotación solar parece coincidir 
con aumentos o disminuciones en la cantidad de accidentes. Es¬ 
tos científicos concluyen que tales hechos naturales de nuestro 
medio, en conjunción con otros factores, contribuyen a produ¬ 
cir estimaciones erróneas y apresuramientos y a crear situacio¬ 
nes que terminan en accidentes. Los científicos que se ocupan 
de la vida salvaje también han descubierto interesantes covaria- 
ciones en un ciclo lunar de diez años aproximadamente y las 
fluctuaciones de la vida de las poblaciones salvajes. Las cum¬ 
bres y declinaciones de la población coinciden con el ciclo no¬ 
dal de la Luna, y este hecho se ha encontrado en poblaciones 
salvajes muy distantes entre sí. 

Un ex director de climatología del U.S. Weather Bureau fue 
elegido, presidente de una organización llamada Instituto Nor¬ 
teamericano de Climatología Médica. 4 Se trata de un grupo de 
meteorólogos, médicos y físicos que intercambian descubri¬ 
mientos relativos a los efectos de las fluctuaciones de tempera¬ 
tura y cambios en la humedad y presión atmosférica en varias 
enfermedades, como ataques cardíacos, asma, artritis, jaque¬ 
cas, desórdenes intestinales, hipertensión, enfermedades menta¬ 
les e incluso el resfriado común. 

Todos nos sentimos a veces deprimidos durante los días os¬ 
curos y muy nublados. Otros han advertido que la correcta 
combinación de presión atmosférica y altas temperaturas puede 
producir intranquilidad, irritabilidad, accesos de rabia y condu¬ 
cir a realizar actos agresivos. 

En 1968, la National Advisory Conimission on Civil Disor- 
ders informó que las noches cálidas de verano contribuían a 
una situación explosiva que terminaba en amplios motines en 
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las áreas de gueto: «Con mucha frecuencia, irrumpía la violen¬ 
cia en días de temperatura muy elevada». 5 Griffitt varió la tem¬ 
peratura y la humedad en condiciones controladas de laborato¬ 
rio para estudiantes, y confirmó la existencia de una relación 
entre estas condiciones y las reacciones interpersonales. A me¬ 
dida que crecia la temperatura y la humedad, la atracción inter¬ 
personal entre los estudiantes disminuía.Por tanto, hay segu¬ 
ramente mucho de cierto en la tan común descripción de una 
persona particularmente desagradable en términos de caliente y 
viscosa. 

Naturalmente, la relación entre temperatura y agresión no 
es simple. Probablemente haya una cantidad de factores que in¬ 
teractúen con la temperatura para aumentar las probabilidades 
de una agresión, como, por ejemplo, la presencia de modelos 
agresivos previa a toda provocación, la habilidad para abando¬ 
nar un medio, etc. Los estudios de laboratorio realizados por 
Barón y Bell proporcionan algunas intuiciones útiles en el 
tema. 7 En primer lugar, contaron con un cómplice (asistente del 
experimentador), que dio una evaluación más bien dura y nega¬ 
tiva a ciertos estudiantes, mientras dedicaba una retroalimenta- 
ción más positiva a otros. Luego, a guisa de experimento, se dio 
a los estudiantes la oportunidad de administrar shocks eléctri¬ 
cos a su compañero, precisamente el cómplice que los había 
evaluado. La temperatura de la habitación era de unos 23° para 
ciertos estudiantes y de unos 33° para los otros. 

Los resultados de este estudio fueron lo contrario de lo que 
cabía esperar. Las temperaturas más altas facilitaron actos 
agresivos (shocks) por parte de quienes habían sido objeto de 
evaluaciones positivas, mientras que los que habían recibido 
mensajes negativos se mostraron más inhibidos. La explicación 
de los investigadores es que los sujetos que habían sido dura¬ 
mente tratados estaban tan incómodos que su primera meta, 
más bien que en la agresión, consistió en huir del medio o en 
minimizar la incomodidad. Los sujetos debian haber pensado 
que si administraban fuertes descargas eléctricas sólo consegui¬ 
rían prolongar su ya incómoda permanencia en esa situación, 
pues o bien las protestas de la persona a quien se aplicaban los 
shocks, o bien la censura del experimentador provocarían dila¬ 
ciones. Además, si aplicaban fuertes descargas, ellos mismos 
podían sufrir la experiencia adicional de sentimientos negativos 
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en forma de culpa, que se verían intensificados por las señales 
de dolor de la víctima, etc. Así, pues, si queremos formular una 
hipótesis acerca de la relación entre alta temperatura y agre¬ 
sión, hemos de considerar el volumen de afecto negativo que la 
persona experimenta, cualquiera sea su origen. 

A comienzos de este siglo, Huntington propuso una extraña 
teoría. Sostenía que una temperatura exterior de 10 a 13° es 
mejor que una superior a los 21 o . 8 Más recientemente, los cien¬ 
tíficos sugirieron que 1) un clima muy estable afecta más fácil¬ 
mente el humor; 2) las mejores condiciones para el trabajo inte¬ 
lectual se^dan al final del invierno, a comienzos de primavera y 
en el otoño; 3) un cíelo azul durante mucho tiempo reduce la 
productividad, y 4) la temperatura ideal debería oscilar entre 
los 4,5° y los 15,5 o . 9 

También concluyó asegurando que la variación de tempera¬ 
tura era importante pues la misma determinaba una motivación 
favorable, para lo cual esta variación debía ser de por lo menos 
9 o diarios o estacionales. 

Estos informes sobre la geografía, el clima y los cuerpos ce- 
lestes nos proporcionan en realidad poca información válida y 
de confianza. Es razonable la hipótesis de que tales factores in¬ 
fluyan en nuestro comportamiento, pero aún se desconocen la 
naturaleza exacta de esta influencia, asi como las condiciones 
específicas y el grado en que dicha influencia se produce. 


Otras personas en el medio 

En el próximo capítulo analizaremos las reacciones de me¬ 
dios superpoblados, esto es, muy densos o multitudinarios. Por 
ahora sólo señalaremos que se puede percibir a los demás como 
parte del medio, lo que influirá sobre nuestra conducta. Se 
puede percibir a estas personas como participantes «activos» o 
«pasivos», según el grado en que son percibidos e «implicados» 
(al hablar o al escuchar) en nuestra conversación. En muchas 
situaciones estas personas serán consideradas «activas», espe¬ 
cialmente si son capaces de oír lo que se dice. Sin embargo, hay 
situaciones en las que conferimos a otra persona o personas el 
dudoso estatus de «no persona», y nos comportamos de 
acuerdo con esta calificación. Esto puede ocurrir en situaciones 
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de gran densidad, pero también es común con una persona sola. 
Conductores de taxis, conserjes y niños son tres tipos que sue¬ 
len estar en situación de no-persona. 

La presencia de no-personas permite el libre e inhibido flujo 
de interacción, pues en la medida en que les interesa, los partici¬ 
pantes activos son los únicos interactuantes humanos presen¬ 
tes. A veces los padres hablan a los demás acerca de aspectos 
muy personales de su hijo mientras éste juega cerca. Sin em¬ 
bargo, para los interactuantes el niño es percibido como si «no 
estuviera». Toda respuesta no verbal o verbal importante de la 
no-persona que los interactuantes recojan sacará de inmediato 
a esa persona de su papel de no-persona. 

Cuando los otros son percibidos como ingrediente activo en 
el medio, ello puede facilitar o inhibir ciertas clases de comuni¬ 
cación. La principal diferencia en la comunicación con otros 
activos estriba en que los mensajes deben adaptarse a múltiples 
auditorios y no ya sólo a uno. Incluso las conversaciones tele¬ 
fónicas, en que el tercero sólo puede oír a uno de los interac¬ 
tuantes, se alteran para dar a entender la presencia del escucha 
no invitado. A veces la existencia de estos auditorios adiciona¬ 
les produce tal tensión o representa tal amenaza que uno de los 
comunicantes, o ambos, abandonan la escena. Por otro lado, la 
aparición de una tercera persona puede proporcionar una opor¬ 
tunidad para facilitar una conversación con un interlocutor in¬ 
deseable «descargando» el foco de la interacción en el tercero y 
resolver así con urbanidad una situación embarazosa. 

La presencia de otras personas puede acrecentar nuestra 
motivación de tener una «buena apariencia» en lo que decimos 
y hacemos, ya se trate de algo perjudicial (información tergiver¬ 
sada) o beneficioso. Los beneficios de una buena apariencia en 
presencia de los demás se ejemplifican en forma de enfoques 
constructivos del conflicto. Por ejemplo, la presencia de otros 
puede impedir que se dé una lucha abierta. Pero la naturaleza 
de estos beneficios ha de ser temporal. Las otras personas del 
medio han asegurado una postergación, que puede actuar como 
periodo para «serenarse» o bien puede frustrar y agravar el 
estado de ánimo de la persona que ha tenido que reprimir sus 
sentimientos. Si las personas presentes no tienen gran inter¬ 
dependencia, la comunicación probablemente sea menos per¬ 
sonal y más convencinal y estereotipada, que es una forma de 
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comunicación destinada a auditorios más amplios, menos es 
pecificos. 


Diseño arquitectónico y objetos móviles 

A veces recibimos del ambiente del hogar mensajes muy de¬ 
finidos relativos a personas. Podemos formarnos una idea de 
los habitantes de una casa incluso antes de encontrarnos con 
ellos, por lo que pensemos acerca de si decoran su casa para sí 
mismos, para otros, por conveniencia, por comodidad, etc. Po¬ 
demos vernos influidos por el ambiente que produce el empape¬ 
lado, por la simetría y/o orden de tos objetos que se exhiben, 
por los cuadros de las paredes, por la calidad y coste aparente 
de ¡os objetos colocados alrededor de la casa, asi como por mu¬ 
chas otras cosas. Casi todos hemos pasado alguna vez por la 
experiencia de ser recibidos en una habitación que percibimos 
como preparada para que resulte más bien inhabitable (un unli- 
vmg-room antes que un living-room.). No sabemos si sentarnos 
o no, si tocar algo porque la habitación parece decirnos: «Este 
cuarto sólo es para exhibir; siéntate, camina y toca todo con 
cuidado. Lleva mucho tiempo y esfuerzo mantenerlo limpio, or¬ 
denado, elegante. No queremos volver a limpiarlo cuando tú te 
vayas». El arreglo de otros salones, en cambio, parece decirnos- 
«Siéntate, ponte cómodo, eres libre de hablar de manera infor¬ 
mal, y no te preocupes si se te cae algo al suelo». Los decorado¬ 
res de interior y los expertos en promoción de productos suelen 
tener juicios vivenciales e intuitivos acerca de la influencia de 
ciertos colores, objetos, formas, disposiciones, etc., pero pocas 
veces se ha intentado convalidar empíricamente estas sensacio¬ 
nes. Tal vez la investigación empírica mejor conocida de la in¬ 
fluencia de la decoración de interiores en las reacciones huma¬ 
nas sea ¡a que han llevado a cabo Maslow y Mintz. 10 

Maslow y Mintz seleccionaron tres habitaciones para reali¬ 
zar el estudio. Una era un cuarto «feo», diseñado para que diera 
la impresión del desván desaliñado de una conserjería. Otro era 
un cuarto «hermoso», provisto de alfombras, cortinas, etc* El 
tercero era un cuarto «medio», el despacho de un profesor. Se 
pidió a los sujetos que evaluaran negativos de fotos de rostros. 
Los experimentadores trataron de mantener constantes todos 
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los factores, como hora del día, olor, ruido, tipo de asientos y 
experimentador, a fin de que los resultados pudieran atribuirse 
únicamente al tipo de habitación. Los resultados mostraron que 
los sujetos instalados en la habitación hermosa tendieron a dar 
valores significativamente más altos a los rostros, que los parti¬ 
cipantes instalados en la habitación fea. Tanto los experimenta¬ 
dores como los sujetos de la investigación ensayaron diversas 
conductas de evasión a fin de eludir la habitación fea. Esta úl¬ 
tima fue descrita como productora de monotonía, fatiga, dolor 
de cabeza, sensación de desagrado, sueño, irritabilidad y hosti¬ 
lidad. La habitación hermosa, en cambio, produjo sensaciones 
de placer, comodidad, gozo, importancia, energía y deseo de 
continuar la actividad. En este caso, contamos con un estudio 
perfectamente controlado que nos ofrece datos acerca del im¬ 
pacto que en la naturaleza de la interacción humana produce el 
ambiente visual-estético. Estudios similares han apelado a la 
memoria y la solución de problemas en habitaciones semejantes 
a las que utilizaron Maslow y Mintz. En ambos casos, los mejo¬ 
res rendimientos se hallaron en las habitaciones que se señala¬ 
ron como «hermosas». 11 

Color , Dos noticias de periódicos informaban en 1972 que se 
habían pintado nuevamente las prisiones a fin de «reducir la 
perversidad de los presos». Según dicha información, se habían 
pintado las paredes de la cárcel de San Diego, de rosa, azul 
claro y melocotón, suponiendo que los colores claros tendrían 
un efecto tranquilizador en los reclusos. En Salem (Oregón), las 
rejas de las celdas del Instituto correccional del Estado se pinta¬ 
ron de verde, azul y color de ante; algunas puertas de las celdas 
se pintaron de amarillo brillante, naranja, verde y azul. Ade¬ 
más, el superintendente de la institución de Salem dijo que se 
cambiaría continuamente la disposición de los colores a fin de 
hacer de la prisión un «lugar que invitara a trabajar y vivir en 
él». He aquí sólo dos ejemplos de organizaciones que han tra 
tado de usar los descubrimientos de la investigación ambiental, 
descubrimientos que sugieren que los colores, en combinación 
con otros factores, influyen realmente en el carácter y el com¬ 
portamiento. 

Según Mehrabian, las tonalidades más placenteras son, por 
orden, el azul, el verde, el violeta, el rojo y el amarillo, mientras 
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que los más excitantes son el rojo, seguido por el naranja, el 
amarillo, el violeta, el azul y el verde. 12 A pesar i3e que estas 
propuestas no se puedan comparar íntegramente con la si¬ 
guiente investigación, basada en un test que requiere respuestas 
escritas, sobre colores y su respectiva tonalidad afectiva, hay 
entre ambas una buena cantidad de semejanzas. Wexner pre¬ 
sentó ocho colores y once tonalidades afectivas a noventa y 
cuatro sujetos. Los resultados (véase Cuadro 3.1), mostraron 
que ciertas tonalidades afectivas sólo presentan un color rela¬ 
cionado con ellas, mientras que otras pueden tener tres o cuatro 
colores relacionados. 11 

Un problema en la interpretación de esta investigación es¬ 
triba en discernir si la gente elige colores realmente asociados 
con tonalidades afectivas particulares o si sólo responde me¬ 
diante estereotipos verbales aprendidos. Otros problemas que 
presenta la investigación acerca de la preferencia por algún co¬ 
lor reside en la falta de asociación entre colores y objetos. Así, 
es posible que el rosa sea el color favorito, y que, sin embargo, 
el cabello rosado produzca disgusto. Con todo, no podemos ig¬ 
norar la copiosa literatura pedagógica y relativa al diseño que 
sugiere que la disposición de colores cuidadosamente planifi- 

CU ADRO 3.1 Colores en asociación con el tono afectivo 


TONO AFECTIVO 

COLOR 

FRECUENCIA 

DE 

ELECCIONES 

Exe it a do n -es ti m ni ación 

Rojo 

61 

Seguridad comodidad 

Azul 

41 

A n s ied ad - pert u rbaeión e rifado 

Naranja 

34 

T ern u ra-a mabilid ad 

Azul 

41 

Protección defensa 

Rojo 

21 


Castaño 

17 


Azul 

15 


Negro 

IS 


Púrpura 

14 

Desa liento-de pre síón-i nfdicid ad md an col ía 

Negro 

25 


Castaño 

25 

Calma-felicidad serenidad 

Azul 

38 


Verde 

31 

Dignidad-solemnidad 

Púrpura 

45 

A n i mación -jov i alídad aleg ría 

Amarillo 

40 

Desafio-o posi ción- bostüid ad 

Rojo 

23 


Naranja 

21 


Negro 

18 

Poder-fbrtalez a- sen or io 

Negro 

48 
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cada parece ejercer cierta influencia positiva en el rendimiento 
escolar. Evidentemente, no podemos formular juicio definitivo 
alguno acerca del impacto del color en la interacción humana 
hasta que nuevos estudios de comportamiento vinculen ambien¬ 
tes coloreados con diferentes tipos de conducta verbal o pautas 
de comunicación. Esto quiere decir que previamente ha de esta¬ 
blecerse claramente la configuración de circunstancias necesa¬ 
rias para que el color ambienta! afecte la interacción humana en 
un grado apreciable. 

Sonido. Los tipos de sonidos y su intensidad también afectan 
el comportamiento interpersonal. Sin embargo, reaccionamos 
de muy diferente manera al sonido monótono de la voz de algu¬ 
nas personas, al sonido ensordecedor de un martillo perforador 
o a los suaves o estimulantes sonidos de la música. «La música 
-dice Mehrabian— puede ejercer un efecto más fuerte y más in¬ 
mediato en el nivel de excitación y de bienestar que, digamos, 
varias tazas de café.» 14 Es posible que ese desagradable exci¬ 
tante y poderoso sonido del despertador matutino tenga bas¬ 
tante que ver con la irritabilidad de ciertas personas al levan¬ 
tarse. Generalmente, cuanto más placentera es la música, más 
probable es que se produzcan conductas de «aproximación» an¬ 
tes que de «evitación». El efecto de la música lenta, simple, 
suave y famiiiar consiste en bajar los niveles de excitación, pero 
con mantenimiento del placer, esto es, en estimular un senti¬ 
miento de despreocupación y satisfacción. 

En algunos medios se pretende cambiar el sonido para cam¬ 
biar la conducta, como, por ejemplo, levantar el volumen de la 
música en un supermercado para estimular a comprar en me¬ 
nos tiempo. En otros casos, es posible reducir el ruido impro¬ 
ductivo por medio de cambios estructurales. En una institución 
psiquiátrica se reemplazaron las baldosas por alfombras, lo que 
se pensó que sería menos irritable para los pacientes y daría al 
hospital un aspecto más cálido y más parecido a un «hogar», lo 
cual, a su vez, estimularia a los pacientes a que pasaran cada 
vez más tiempo dedicados al ambiente. 15 

Iluminación. También la luz contribuye a estructurar nues- 
• i as percepciones de un medio y estas percepciones pueden 
muy bien influir en el tipo de mensajes que se emiten. Si entra- 
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mos en una habitación con una iluminación muy débil o luz de 
velas, es probable que hablemos más suavemente y que supon¬ 
gamos que tendrá lugar una comunicación más personal. Por 
otro lado, las luces brillantes son más adecuadas para excitar 
—junto con la incomodidad inicial de interactuar con extraños— 
e indicar una interacción menos íntima, Carr y Dabbs observa¬ 
ron que la combinación de preguntas íntimas y poca luz con 
personas ajenas al ámbito íntimo provocaba una importante 
vacilación en la respuesta y un significativo descenso en la mi¬ 
rada Fija, así como un descenso en el sostenimiento medio de la 
mirada, 16 Todos estos comportamientos no verbales parecen 
ser esfuerzos para ensanchar las distancias psicológicas y hacer 
descender la notable inadecuación del clima de intimidad 
creado por la iluminación y las preguntas. 

Se han realizado diversos intentos para poner a prueba los 
efectos de diversos tipos de iluminación coloreada en los rendi¬ 
mientos humanos. Birren cita datos que sugieren que las reac¬ 
ciones humanas son el 12 por ciento más rápidas si la ilumina¬ 
ción es roja. Las luces verdes, en cambio, parecen provocar 
reacciones más lentas que las normales, 17 Las luces de color 
también parecen influir en los juicios sobre el tiempo, la longi¬ 
tud y la anchura. Con luz roja, estos juicios tienden a ser exage¬ 
rados, mientras que la luz verde o azul parece provocar subesti- 

, [O 

m aciones. 

Objetos móviles. Si sabemos que la disposición de ciertos ob¬ 
jetos en nuestro medio puede contribuir a la estructura de co¬ 
municación que tiene lugar en ese medio, no es de sorprender 
que a menudo tratemos de manipular los objetos a fin de conse¬ 
guir cierto tipo de respuestas. Las noches especiales e íntimas 
suelen destacarse por la iluminación de vela, música suave, be¬ 
bidas favoritas, cojines mullidos en el diván y la total ausencia 
de platos sucios, desperdicios o cualquier otro material no in¬ 
timo que pudiera tener alguna relación con la vida diurna. In¬ 
cluso los objetos del medio pueden estar dispuestos de tal modo 
que reflejen ciertas relaciones de roles, que establezcan límites, 
o bien que estimulen una mayor unión. El interior del piso de un 
ejecutivo ha de indicar claramente el estatus de su habitante, 
por ejemplo, pinturas costosas en las paredes, enorme escrito¬ 
rio, sofá y sillas lujosas, cortinas, etc. Esta atmósfera puede ser 
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muy poco apropiada para una situación de consulta personal, 
pero se la puede reorganizar a fin de adecuarla a tal propósito. 
Hay momentos en que estamos en condiciones de comunicar 
bien en medios aparentemente «inapropiados», como ocurre 
cuando los amantes se despiden en el ambiente público y relati¬ 
vamente frío de un aeropuerto. 

Los escritorios parecen ser objetos importantes en el análi¬ 
sis de la comunicación interpersonal. Un experimento realizado 
en el despacho de un medico sugiere que la presencia o ausen¬ 
cia de un escritorio puede alterar de un modo importante el es¬ 
tado de «comodidad» del paciente. 19 Si el escritorio separaba al 
médico del paciente, sólo el 10 por ciento de los pacientes se 
mostró «cómodo», mientras que la supresión del escritorio elevó 
la cifra de pacientes «cómodos» al 55 por ciento. También las 
relaciones entre estudiantes y profesor parecen verse afectadas 
por la colocación del escritorio. 20 Se pidió a docentes universi¬ 
tarios que hicieran un croquis de la disposición de los muebles 
de sus respectivos despachos. Se reunió estos croquis y se los 
analizó con otra información obtenida a partir de una evalua¬ 
ción pedagógica general de los profesores. Veinticuatro de 
treinta y tres de los docentes universitarios más antiguos ponia 
su escritorio entre ellos y los alumnos, mientras que de los do¬ 
centes jóvenes sólo hacían lo propio catorce sobre un total de 
treinta y tres. Además, a los profesores «sin barricada» los estu¬ 
diantes los juzgaron más deseosos de «estimular el desarrollo de 
diferentes puntos de vista en los estudiantes», asi como dispues¬ 
tos a prestar «atención individual a los estudiantes que lo nece¬ 
sitan», y con menos probabilidad de dar muestras de «favori¬ 
tismo indebido». Hasta las informaciones de prensa de la Casa 
Blanca parecen haber sido afectadas por una barricada. Du¬ 
rante la administración de Nixon se formalizaron las informa¬ 
ciones de prensa, y el secretario de prensa permanecía detrás 
del podio. Ron Nessen, el secretario de prensa del presidente 
Ford, creia que esta disposición contribuía a un improductivo 
sentimiento de «nosotros y ellos», lo que pronto lo llevó a reali¬ 
zar las reuniones sin tal obstáculo. 

Pero también hay barreras menos obvias. Por ejemplo, si 
alguien encuentra un delicado objeto de arte colocado frente a 
ciertos libros en el estante de una librería, es probable que vacile 
antes de usar los libros. Los escritorios y otras «barreras» no 
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son buenas o malas por si mismas, sino que hay ocasiones en 
que se quiere conservar una distancia y una relación normal, 
para las cuales el escritorio puede ser de gran ayuda en la crea¬ 
ción de tal sentimiento. _ # 

La disposición de otros ítems del mobiliario puede facilitar 
o inhibir la comunicación. La colocación de la televisión en una 
habitación afectará probablemente el lugar de las sillas, y, a su 
vez, el estilo de conversación que se desarrolle en esa habita¬ 
ción. Sommer y Ross observaron que ciertos residentes en un 
pabellón geriátrico eran «apáticos» y tenían pocos amigos a pe¬ 
sar de que el medio era en general animado y brillante. Me¬ 
diante el reordenamiento de los muebles para estimular la inte¬ 
racción, consiguió duplicar i a frecuencia de las conversaciones 
de los residentes. 21 Aun cuando se ha tratado de maximizar las 
posibilidades conversacionales, puede no haberse conseguido 
qye cada uno hable con todos los demás. En la disposición que 
se muestra en la Figura 3.1, los intercambios que indican las 
flechas han de ser los más frecuentes, pero es probable que las 
cuatro personas sentadas en el diván hablen con poca frecuen¬ 
cia entre sí. Los dos grupos de cuatro en cada extremo y las dos 
personas sentadas una a! lado de la otra (F y G) también es 
probable que tengan escasa comunicación recíproca. Si los par¬ 
ticipantes son reordenados periódicamente, los grupos de con¬ 
versación pueden verse alterados. Por último, en esta disposi¬ 
ción no hay otras sillas, lo que plantea la cuestión de a dónde se 
va cuando se está «aburrido como una ostra» con el grupo de 
conversación presente. 



i ig. . 1.1 Corriente de conversación y disposición de los muebles. Extraído de 
Mdirabian. A.. Public Places and Privóte Spaces. Nueva York, Basic 
Books. © 1976, pág. 92. 
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Al menos en un caso, un diseñador de muebles ha diseñado 
deliberadamente una silla para provocar una sensación de desa¬ 
grado en el ánimo de una persona cuando la ocupa por mas de 
unos pocos minutos. La silla de Larsen fue diseñada original¬ 
mente para evitar que los parroquianos se sintieran demasiado 
cómodos y permanecieran en asientos que podían ser ocupados 
por otros clientes. 12 También los dueños de hoteles y los diseña¬ 
dores de aeropuertos son conscientes del fenómeno de «exceso 
de comodidad». Así, pues, en algunos hoteles y aeropuertos la 
disposición de los asientos se hace deliberadamente incomoda 
para la prolongada permanencia en ellos y para la conversa¬ 
ción de modo que los usuarios tengan que ir de un lugar a otro 
y tal vez acudir a las tiendas de las inmediaciones, donde pue¬ 
dan gastar parte de su dinero. Algunos medios parecen dotados 
de un código no escrito que prohíbe la interacción. Un caso de 
ello es el del solitario que entra a ver una película pornográfica, 
permanece sentado y se retira sin pronunciar una sola palabra. 

Estructura y diseño. Gran parte de nuestro tiempo transcurre 
en edificios. La mayoría de nosotros se pasa el día en un local 
que, se supone, está diseñado para el rendimiento eficaz de 
nuestro trabajo; por la noche, entramos en otra estructura, que, 
se supone, está diseñada para llevar adecuadamente nuestra 
vida personal o familiar. La arquitectura puede desempeñar un 
papel importante en la determinación de quién encontrara a 
quién, dónde y tal vez por cuánto tiempo. 

Los edificios de oficinas en los Estados Unidos se cons¬ 
truyen con frecuencia según un plano estándar, que refleja una 
organización piramidal, esto es, una gran cantidad de gente su¬ 
pervisada por unos pocos ejecutivos instalados en los niveles 
superiores. Y generalmente estos ejecutivos poseen los mayores 
espacios, la mayor privacidad y los lugares más deseables del 
edificio, a saber, los pisos más altos del mismo. El lograr una al¬ 
tura sobre las «masas» y el adquirir un espacio muy amplio son 
sólo dos indicadores de poder. También se asocian al estatus y 
al poder los despachos en las esquinas, los grandes ventanales 
con hermosas vistas y ascensores privados; un despacho conti¬ 
guo a un importante ejecutivo puede constituir una formidable 
base de poder. A menudo es difícil llegar a los despachos de los 
ejecutivos de alto nivel, cuyo supuesto es que cuanto más haya 
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A - Recepcionista C = Presidente 

B = Secretaría Privada D = Habitación privada 
= Escritorios con salida por detrás 



Hacía el vestíbulo 


figura 3.2 Acceso al despacho del presidente. 

que caminar para llegar al ejecutivo, más poderoso parecerá 
éste. La Figura 3.2 es un ejemplo hipotético, pero no descabe¬ 
llado, del largo y sinuoso camino que es necesario recorrer para 
[legar a un despacho de presidente. Para ello, el visitante ha de 
pasar por la criba de una recepción y una secretaría privada, y 
en alguno de estos sitios, o en ambos, se le pedirá que se siente 
y aguarde. De tal modo, si bien el estatus y el poder de un eje¬ 
cutivo puede estar relacionado con su inaccesibilidad, los secre¬ 
tarios y los recepcionístas pueden disponer de una amplia visi¬ 
bilidad que les permite actuar como vigilantes y defensores con¬ 
tra intrusiones indeseadas en el ámbito propio del ejecutivo. Es 
común que las personas que se hallan en los niveles más bajos 
de la escala organizativa se encuentren en los grandes «pozos», 
en los que los «despachos» (escritorios) tienen muy poca o nin- 
guna privacidad y que abunden las quejas en tal sentido. Aun- 
que en esta disposición del espacio la privacidad es mínima hay 
muchísimas oportunidades de comunicación. 

Algunos dormitorios de internados se construyen según pla¬ 
nos de planta semejantes a los de muchos edificios de oficinas y 
viejos hoteles. Hay quienes han pensado que esos dormitorios 
«tipo corredor» tienden a estimular las aproximaciones de ín¬ 
dole burocrático, que parecen convenir a una estructura orde¬ 
nada y uniforme. Con estos diseños resulta más fácil forzar ia 
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aplicación de reglas rígidas, pero se desalienta la interacción en¬ 
tre los residentes y se vuelve muy difícil conseguir el sentido de 
comunidad y la consecuente responsabilidad por el espacio vi¬ 
tal de cada uno. A veces, para facilitar esa interacción se orga¬ 
nizan salones de tertulia, pero los arquitectos y los científicos de 
la conducta han cuestionado la utilidad de tales salones, los 
cuales, lo mismo que cualquier otra característica de diseño, 
han de integrarse en el plan arquitectónico de conjunto que 
surja de un análisis de las necesidades humanas, y no ser inser¬ 
tados en sitios en donde «queden bonitos» o «luzcan bien» para 
los padres y las visitas. 

La mayoría de las aulas en Estados Unidos son rectangula¬ 
res, con sillas colocadas en líneas rectas. Tienen amplias venta¬ 
nas que dejan pasar la luz entre los hombros de los estudiantes. 
Este emplazamiento de las ventanas determina la dirección en 
que los estudiantes han de mirar, y por tanto, define el «frente» 
de la dase. La mayoría de los asientos, además, están fijados al 
suelo para facilitar el mantenimiento y la limpieza. La mayoría 
de las aulas tienen algún tipo de división (generalmente un escri¬ 
torio) que separa al maestro de los estudiantes. Generalmente 
los estudiantes y los maestros pueden presentar una larga lista 
de «problemas» que presentan los ambientes diseñados para la 
enseñanza. Estas lamentaciones se centran en la debilidad de la 
iluminación, la pobreza de la acústica, la temperatura, dema¬ 
siado alta o demasiado baja, los ruidos exteriores al edificio, los 
golpes de los radiadores, los tomas de electricidad que no fun¬ 
cionan; la inmovilidad de las sillas; los colores crepusculares, 
tediosos o que distraen; los olores desagradables, etc. Los estu¬ 
diantes y los maestros se quejan porque reconocen que tales 
problemas impiden el cumplimiento de la finalidad que los 
reúne en esos salones rectangulares, esto es, aumentar el cono¬ 
cimiento de cada uno por medio de una eficaz comunicación es¬ 
tudiante-maestro. Toda la cuestión de la influencia del ambiente 
de la clase sobre el comportamiento estudiante-maestro está 
aún relativamente sin explorar. 

Sommer seleccionó seis diferentes tipos de aulas para reali¬ 
zar un estudio. Encontró que las oportunidades de participa¬ 
ción de un estudiante en la discusión en dase son ligeramente 
mayores en las clases pequeñas. La participación del estudiante 
en las aulas grandes parece involucrar preguntas de aclaración 
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o peticiones de repetición de una idea, tipo de participación que 
difiere radicalmente del diálogo intelectual entre dos personas 
que tratan de entender, afinar el análisis, encontrar ramificacio¬ 
nes e ideas afines, etcétera. 

En las aulas de seminario, Sommer observó que la mayor 
participación la tenían los estudiantes sentados directamente 
frente al instructor. Generalmente los estudiantes evitaban las 
dos sillas a ambos lados del instructor, aun cuando todas las 
otras sillas estuvieran ocupadas. Cuando un estudiante ocu¬ 
paba e! asiento próximo al profesor, permanecía generalmente 
en silencio todo el tiempo. En las aulas con asientos en línea 
recta, se realizaron las siguientes observaciones: 1) Los estu¬ 
diantes que estaban dentro del campo visual del instructor par¬ 
ticipaban más; 2) Se tendía a una mayor participación en las 
secciones centrales de cada línea y a una participación decre¬ 
ciente desde el frente hacia el fondo. Sin embargo, esa tendencia 
no era evidente cuando los estudiantes interesados se sentaban 
en sitios diferentes de los que proporcionaban el máximo con¬ 
tacto visual con el instructor. La participación decrecía a me¬ 
dida que aumentaba el tamaño del aula. 13 

Una investigación relacionada con ésta ofrece apoyo adi¬ 
ciona] a las observaciones de Sommer sobre participación en 
aulas con asientos en filas. Adams y Biddle observaron una 
pauta de interacción sistemática en grados uno, seis y once, lo 
que indicaba que el grueso de la participación estudiantil prove¬ 
nía de estudiantes sentados en el centro del salón. 24 El 63 % de 
las 1176 conductas observadas provenía de estudiantes situa¬ 
dos en tres posiciones, una detrás de la otra en el centro del sa¬ 
lón. Casi todos los comentarios iniciados por los alumnos te¬ 
nían origen en el área sombreada de la Figura 3.3. En ningún 
caso los maestros seleccionaron estudiantes especiales para co¬ 
locarlos en estas posiciones. Como señalan los autores, «ahora 
es posible distinguir un área del salón de clase que parece ser, 
tanto en sentido literal como en sentido figurado, el centro de la 
actividad». 

Koneya creyó que algunas cuestiones no habían sido sufi¬ 
cientemente estudiadas por Sommer ni por Adams y Biddle. 23 
En primer lugar, ¿eligen los estudiantes activos determinados 
asientos, o hay algo en la dinámica de la distribución de asien¬ 
tos que los hace participar activamente? En el estudio de Ko- 
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neya, una vez identificados los estudiantes muy activos y los es¬ 
casamente activos, se les dio la oportunidad de escoger asiento 
en un diagrama de la clase. Los grandes verbalizadores tendie¬ 
ron a escoger los asientos situados en la zona de participación 
en mayor proporción que los verbalizadores moderados o prác¬ 
ticamente nulos. En segundo lugar, Koneya colocó a los estu¬ 
diantes previamente identificados como grandes, moderados o 
escasamente verbalizadores en asientos diferentes y observó su 
participación. Estas observaciones se desarrollaron a lo largo 
de siete sesiones de clase. Tanto los muy activos como ios mo¬ 
deradamente activos hablaron más en la zona de mayor partici¬ 
pación que sus equivalentes fuera de esa zona. Los que se ha¬ 
bían mostrado escasamente activos mantuvieron esa condición 
tanto en las zonas centrales como fuera de ellas. 

Podemos concluir de estos estudios que la distribución de 
asientos en el aula no sucede al azar, que ciertos tipos de per¬ 
sona se inclinan hacia áreas centrales o no centrales, y que la 
zona de participación, muy influida por la visibilidad maestro- 
estudiante, promueve la participación de todos excepto de los 



FIGURA 3.3 La zona de participación en clase. 
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inicialmente poco activos, Pero aun entonces, deberíamos en¬ 
contrar, hasta cierto punto, mayor participación tras la séptima 
sesión de clase con un maestro que gratifica y apoya !a partici¬ 
pación, ¿Por qué es importante la participación? Puede servir 
para esclarecer ideas difíciles de aprender y establecer un vín¬ 
culo entre maestro y estudiante en una unidad social que puede 
crear mejores condiciones ambientales para el aprendizaje. Y, 
para sorpresa del no estudiante, «llegar a conocer al instructor» 
también puede influir en las calificaciones, 

Sommer concluye su observación del aula y las influencias 
ambientales con estas palabras; 

Hoy en día, los maestros se ven obstaculizados por su in¬ 
sensibilidad al medio propio del aula y por su resignada 
aceptación del mismo. Los maestros deberían volverse 
contra su medio a menos de dejar que los estudiantes desa¬ 
rrollen ese mismo tipo de fatalismo, 26 

Si se considera cuidadosamente la cuestión, se ve que hay 
una cantidad de estructuras ambientales que inhiben o impiden 
la comunicación. Los cercos que separan los patios crean evi¬ 
dentes barreras aun cuando sólo lleguen a la cintura; los lava¬ 
deros de edificios de apartamentos y alojamiento público situa¬ 
dos en lugares oscuros y aislados desalientan su uso, en parti¬ 
cular por la noche; las casas que tienen un patio al que sólo se 
puede acceder desde un dormitorio probablemente desalientan 
a usarlo, etcétera. 

Otras situaciones ambientales parecen facilitar la interac¬ 
ción. Las casas de familia situadas en el centro de un bloque pa¬ 
recen atraer más intercambios personales que las situadas en 
otras posiciones en el mismo bloque. Las que están junto a ca¬ 
minos privados parecen tener una estructura de edificación que 
llama a los vecinos a reunirse e invita a la comunicación. Cavan 
informa que la probabilidad de interación entre extranjeros en 
un bar varía directamente en función de la distancia entre 
ellos. 27 Como regla, una separación de tres asientos de bar es la 
distancia máxima dentro de la cual los clientes intentarán ini¬ 
ciar un encuentro. Es probable que dos hombres que conversan 
con un taburete de por medio permanezcan así aun cuando po¬ 
drían estar más próximos si se sentaran uno al lado del otro. 


ios 


LOS EFECTOS DEL ENTORNO 


Sin embargo, si un hombre habla a una mujer y hay un taburete 
vacio entre ellos, es probable que él lo ocupe para impedir que 
algún otro se interponga entre ambos. Sin embargo, la mayoría 
de los bares no están diseñados para una interacción óptima. 
Los tres bares dibujados en la Figura 3.4 ofrecen muy diferen¬ 
tes oportunidades de relación cara a cara, miradas mutuas y 
aproximación física con el compañero de interacción. La mayo¬ 
ría de los bares se asemeja al tipo B, que es el tipo que más pa¬ 
rece desalentar la interacción. 

Algunos de los diseños más recientes para alojamientos de 
ancianos han tenido en cuenta la necesidad de contacto social, 
Ln estos apartamentos las puertas de las unidades de vivienda 
de cada planta se abren a un vestíbulo de entrada común. Las 
probabilidades de intercambio social son, pues, mucho mayores 
que en aquella en que las puertas de los apartamentos están al¬ 
ternativamente dispuestas a ambos lados de un largo pasillo, de 
tal modo que no hay dos puertas enfrentadas. Si se desea una 
estructura que estimule la interacción social, es menester tener 
caminos humanos que se crucen, pero si se quiere que las per¬ 
sonas interactúen, ha de haber algo que las estimule a quedarse 
allí un cierto tiempo. Además, la naturaleza del diseño puede 
estimular o desalentar cierto tipo de comunicación, es decir, la 
estructura puede determinar la cantidad de interacción que 
tiene lugar y cuál ha de ser el contenido general de esa interac¬ 
ción. Drew informa acerca de un estudio inédito de tres diferen¬ 
tes diseños para un dispensario en un hospital psiquiátrico, 28 En 
uno, la interacción debía ocurrir abriendo la puerta; en otro, la 
interacción tenía lugar en un mostrador cerrado con vidrio, y 
en el tercero, la interacción se producía en un mostrador 
abierto. Aunque una cantidad sustancialmente mayor de pa¬ 
cientes entraban al dispensario por la puerta, en este caso las in¬ 
teracciones tuvieron lugar con menos frecuencia que en los 
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FIGURA 3.4 Diseños para beber. 
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otros dos. Efectivamente, mientras que en este caso sólo se re¬ 
gistró una media de una interacción por cada período de obser¬ 
vación de quince minutos, en el caso del mostrador cerrado con 
vidrio la media fue de 5,3, y en el del mostrador abierto, de 8,7. 
Aunque !a interacción fue más alta en el último caso, hubo aquí 
un predominio de conversación social, mientras que el diseño 
de la puerta pareció estimular más las demandas específicas y 
las interacciones de autorización. En resumen, la disposición 
menos accesible hizo disminuir la frecuencia de la interacción y 
aumentar los mensajes orientados a un fin específico; en cam¬ 
bio, la disposición más accesible aumentó la frecuencia de inte¬ 
racción e hizo disminuir el volumen de «cotilleo». 

En el capitulo 4 se encontrará un análisis más completo de 
la proximidad física y la distancia espacial, pero no cabe duda 
de que esta cuestión resulta pertinente también en este capítulo 
sobre el ambiente. Como señala Stouffer: 

Cuando tratamos de explicar por qué la gente va a un de¬ 
terminado sitio a buscar trabajo, por qué va a comprar a 
un negocio en particular, por qué va a un determinado ba¬ 
rrio a cometer un crimen, o por qué se casa con la persona 
que para ello se ha elegido, el factor de la distancia espacial 
tiene, evidentemente, un papel muy importante. 29 

Diversos estudios han confirmado las observaciones de 
Stouffer Por ejemplo, los estudiantes tienden a desarrollar 
amistades más sólidas con estudiantes con los que comparten la 
clase, el dormitorio o el edificio de apartamentos o se sientan 
cerca, que con otros que están geográficamente más distantes. 
Los trabajadores tienden a hacer amistades más estrechas con 
los que trabajan cerca. Una investigación ha concluido que el 
aumentó de proximidad entre blancos y negros ayudará a redu¬ 
cir el prejuicio. 10 Algunos estudios muestran una relación in¬ 
versa entre la distancia que separa los potenciales compañeros 
de matrimonio y la cantidad de matrimonios. Por ejemplo, 
Kennedy informa que en New Haven, en 1940, el 76 por ciento 
de los matrimonios estaban formados por personas que vivían 
dentro de un radio de veinte bloques y que el 35 por ciento de 
los matrimonios estaban formados por personas que vivían en 
un radio de cinco bloques una de otra. 11 Como es obvio, la pro- 
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FIGURA 3.5 

ximidad nos permite obtener más información acerca de otra 
persona. La inexorable conclusión de todo esto parece ser la de 
que a medida que aumenta la proximidad, es probable que au¬ 
mente también la atracción. Y es posible sostener también que a 
medida que aumenta la atracción, aumenta la proximidad. 

Tal vez el estudio más famoso sobre la proximidad, la elec¬ 
ción de amistad y el contacto interpersonal fue el que realizaron 
Festinger, Schachter y Back en un complejo de viviendas para 
estudiantes casados. 12 El interés por lo que los autores llamaron 
«distancia funcional» llevó al descubrimiento de ciertos datos 
que demostraban claramente que los arquitectos pueden ejercer 
una influencia tremenda en la vida social de los residentes en es¬ 
tos proyectos de vivienda. La distancia funcional está determi¬ 
nada por la cantidad de contactos que se ven estimulados por la 
posición y el diseño; por ejemplo, de qué modo se enfrentan los 
apartamentos, dónde están colocadas las entradas y las salidas, 
el emplazamiento de las escaleras, etc. La Figura 3.5 muestra el 
diseño básico de un tipo de edificio estudiado. 

Los investigadores preguntaron a los residentes de diecisiete 
edificios (con el diseño de la Figura 3.5), sobre a quiénes veían 
más a menudo socialmente y qué elección de amistad hacían. 
Entre los varios descubrimientos de este estudio vale la pena ci¬ 
tar los siguientes: t) Parecía haber un mayor número de elec¬ 
ciones sodométricas por parte de aquellos que estaban física¬ 
mente cercanos entre sí (en la misma planta, en el mismo edifi¬ 
cio, etc.). Fue raro encontrar una amistad entre personas sepa¬ 
radas por más de cuatro o cinco casas. 2) Las personas que vi¬ 
vían en los apartamentos I y 5 daban a los residentes de la 
planta superior y recibían de éstos más elecciones sociométri- 
cas que la gente que vivía en cualquier otro apartamento de la 
planta baja. 3) Los apartamentos 1 y 6 ds intercambiaban más 
elecciones que los apartamentos 2 y 7. Del mismo modo, los 
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apartamentos 5 y 10 intercambiaban más elecciones que los 4 y 

9. Aunque la distancia física que separaba a estos apartamen¬ 
tos era la misma, la distancia funcional era diferente. 4) El apar^ 
tamento 7 eligió el 6 con preferencia al 8; el 9 eligió el 10 con 
preferencia al 8. Esta relación no se repitió en lo concerniente a 
los apartamentos de la planta inferior. 5) Debido a los buzones, 
el apartamento 5 eligió más amigos del nivel superior, re¬ 
cayendo la mayoría de las elecciones en los apartamentos 9 y 

10. Hay muchas maneras de hacer amigos, pero la distancia 
funcional parece tener una gran influencia, y a veces la distan¬ 
cia funcional es resultado del diseño arquitectónico. 


Resumen 

El medio en el que la gente se comunica contribuye a me¬ 
nudo a determinar el resultado de conjunto de sus encuentros. 
Hemos visto que tanto ía frecuencia como el contenido de nues¬ 
tros mensajes se ve influido por diversos aspectos de la organi¬ 
zación en que nos comunicamos. Hemos visto cómo influye el 
medio en el comportamiento estimulando tal o cual tipo de res¬ 
puesta. Naturalmente, en la medida en que aumenta nuestro co¬ 
nocimiento del medio, podemos utilizarlo deliberadamente para 
ayudarnos a obtener las reacciones deseadas. 

A lo largo de este capítulo nos hemos referido a una canti¬ 
dad de tipos diferentes de considerar los medios, Mehrabian, 
continuando la investigación en otros dominios de la percep¬ 
ción humana, sugirió que todos los medios podían examinarse 
con provecho enfocando nuestras reacciones emocionales ante 
ellos. Estas emociones, o sentimientos, dice Mehrabian, pueden 
clasificarse en tres dimensiones: estimulantes/no estimulantes, 
placenteros/no placenteros y de dominación/de sumisión. Para 
analizar los distintos medios se propusieron seis bases percep- 
tuales: formal/informal, cálido/frio, privado/público, fami¬ 
liar/no familiar, compulsivo/libre, distancía/proximidad. 

Cada medio parece estar compuesto de tres características 
principales: 1) el medio natural, 2) la presencia o ausencia de 
otras personas y 3) los diseños arquitectónicos y objetos móvi¬ 
les, incluyendo la luz, el sonido, el color y la atracción general 
de orden visual-estético. La cantidad y calidad de esta investí- 
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gación en cada una de estas áreas varian considerablemente, 
pero está claro que todo análisis del comportamiento humano 
ha de tener en cuenta la influencia de las características del me¬ 
dio siempre que se pretenda un análisis riguroso. 
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4. Los efectos del territorio y del espacio personal 


Los cambios espaciales dan tono a una comunicación, la 
acentúan, y a veces hasta hacen caso omiso de la palabra 
hablada . 

E. x. HALL 


«Si puede leer esto, está usted demasiado cerca», reza una 
conocida pegatína de parachoques de automóvil. Este letrero es 
una tentativa de mantener una mínima distancia de seguridad 
entre los vehículos. Los rótulos que ponen «No entrar» o «Ex¬ 
clusivo para el personal» son tentativas similares de regulación 
de la cantidad de espacio entre los seres humanos. En la con¬ 
versación cotidiana no ponemos carteles, por supuesto, pero no 
licjamos de usar otras señales para impedir una incómoda pu¬ 
blicidad u otras invasiones de nuestro espacio personal. El uso 
que hacemos del espacio (nuestro espacio propio o el de otros) 
puede afectar dramáticamente nuestra capacidad para conse¬ 
guir ciertas metas deseadas de comunicación, sea que se trate 
de una aventura romántica, de diplomacia o de agresión. Todo 
.1 nalisis del comportamiento espacial humano debería conside¬ 
rar la noción de territorialidad. La comprensión de este con- 
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cepto proporciona una perspectiva útil para nuestros análisis 
posteriores del espacio conversacional. 


El concepto de territorialidad 

El término territorialidad se ha usado durante años en el es¬ 
tudio del comportamiento animal y de aves de corral En gene¬ 
ral, el término ha venido a significar la conducta cuya caracte¬ 
rística es un tipo de identificación con un área determinada que 
indique la propiedad y la defensa de este territorio ante quienes 
pueden «invadirlo». Hay muchas clases diferentes de comporta¬ 
miento territorial y a menudo estos comportamientos cumplen 
funciones útiles para una especie dada. Por ejemplo, las distin¬ 
tas conductas territoriales pueden contribuir a coordinar las ac¬ 
tividades; regular la densidad, asegurar la propagación de la es¬ 
pecie, proporcionar sitios donde esconderse, mantener unido el 
grupo y proveer áreas de asentamiento donde desarrollar el cor¬ 
tejo, la nidificación o ia alimentación. 

La mayor parte de los científicos de la conducta están de 
acuerdo en que también en el comportamiento humano se da el 
fenómeno de la territorialidad, lo que ayuda a regular la interac¬ 
ción social, pero que también puede ser fuente de conflicto so¬ 
cial Lo mismo que los animales, el más fuerte y dominante 
de los seres humanos parece tener el control de más territorio 
en la medida en que la estructura grupal o social sea estable. Al¬ 
gunas conductas territoriales dentro del propio lugar son par¬ 
ticularmente fuertes, como por ejemplo, la silla de papá, la 
cocina de mamá, el estéreo de José Luis o el teléfono de Ma¬ 
ría del Mar. 


Territorialidad; invasión y defensa 

A veces, en las instrucciones que se dan a los interrogado- 
res de la policía se les sugiere sentarse cerca del sospechoso y 
no permitir que se interponga ningún escritorio que le pueda 
servir de protección o comodidades. Esta teoría del interrogato¬ 
rio supone que la invasión del territorio personal del sospechoso 
—sin oportunidad de defensa— dará al oficial de policía una 
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ventaja psicológica sobre aquél Es interesante, como se vio en 
el último capitulo, que un escritorio o mueble similar de despa¬ 
cho que sirva como barrera pueda inhibir la interacción «amis¬ 
tosa» y las percepciones de «cercanía»* ¿Qué pasa cuando al¬ 
guien invade «nuestro» territorio? Por ejemplo, ¿cómo se siente 
uno cuando el coche que lo sigue viene demasiado cerca? 
¿Cómo se siente uno cuando tiene que estar en el vestíbulo 
lleno de gente de un teatro o en un autobús atestado de pasaje¬ 
ros? ¿Cómo nos sentimos cuando alguien se sienta en «nuestro» 
asiento? Algunos investigadores se han hecho estas preguntas y 
sus respuestas nos ayudarán a comprender mejor nuestra utili¬ 
zación del espacio circundante* 

No todas las intrusiones territoriales son iguales* Lyman y 
Scott 1 reconocen tres tipos: 1) Violación t que implica el uso 
irrespetuoso de un territorio ajeno, lo que puede hacerse con la 
vísta (mirar fijo a alguien que está comiendo en un restaurante) 
o con el cuerpo (si se ocupa dos asientos en el metro)* 2) Inva¬ 
sión, de naturaleza más abarcadora y permanente. En este caso 
se trata de un intento de apoderarse del territorio ajeno. Puede 
ser una invasión armada a otro país, o una mujer que ha con¬ 
vertido el cuarto de trabajo de su marido en habitación de cos¬ 
tura. 3) Contaminación, que puede tener lugar cuando profana¬ 
mos el territorio ajeno no ya con nuestra presencia, sino con lo 
que dejamos detrás de nosotros. Por ejemplo, cuando ocupa¬ 
mos una habitación de hotel, no nos gusta encontrar artículos 
de tocador y sábanas sucias del «propietario» anterior Del 
mismo modo, a menudo nos enfadamos ante las heces de perro 
en nuestro jardín o partículas de comida en «nuestro» cubierto 
en los restaurantes. 

Si bien las irrupciones en territorio ajeno pueden producir 
maniobras defensivas, no siempre ocurre así. La intensidad de 
la reacción ante la irrupción ajena en territorio propio depen¬ 
derá de una gran cantidad de factores. Algunos de estos facto¬ 
res son: l) ¿Quién ha violado nuestro territorio? Se pueden te¬ 
ner diferentes reacciones si se trata de amigos o de extraños, de 
hombres o de mujeres, de individuos de estatus alto o de estatus 
bajo, de objetos o de personas, de coetáneos o personas dema¬ 
siado viejas o demasiado jóvenes, 2) ¿Por qué han violado 
nuestro territorio? Si se siente que el violador «sabía lo que ha¬ 
cía», la reacción puede ser más violenta que sí se tiene la sensa- 
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ción de que «no pudo evitarlo» o lo hizo «con ingenuidad»* 3) 
¿De qué tipo de territorio se trataba? Es posible que la viola¬ 
ción del territorio personal se sienta como más grave que ia de 
un territorio publico* 4) ¿Cómo se realizó la violación? Si nos 
tocan el cuerpo, nos sentiremos más irritados que sí alguien ca¬ 
mina sobre nuestro césped* 5) ¿Cuánto tiempo duró la irrup¬ 
ción? Si se siente la violación como temporal, las reacciones 
pueden ser menos graves. 6) ¿Dónde tuvo lugar la violación? 
Es indudable que la densidad de población y las oportunidades 
de negociar nuevos límites territoriales afectarán la reacción. 
Más adelante, en este mismo capítulo, analizaremos las situa¬ 
ciones de gran densidad y el modo en que la gente reacciona a 
ellas. Esta sección se ocupa primordialmente de las situaciones 
de baja densidad. En una playa pública, por ejemplo, las viola¬ 
ciones territoriales no parecen tan graves como las que ocurren 
en el propio cuarto de baño. En la playa hay más territorio para 
negociar, los límites se pueden volver a trazar fácilmente y se 
considera que el territorio es público. 

Los dos métodos primordiales de defensa del territorio son 
la prevención y la reacción , La prevención es un medio de mar¬ 
car el territorio a fin de que los demás lo reconozcan como ya 
ocupado y se dirijan a otro sitio. Esto se puede hacer ocupando 
realmente el territorio o pidiendo a otra persona que «vigile» 
nuestro territorio mientras estamos fuera de él, o usando «mar¬ 
cas» tales como sombrillas, ropas, agendas, etc.; 2 o bien utili¬ 
zando una jerga o dialecto especial para advertir a los demás 
que un espacio determinado está reservado a quienes «conocen 
el lenguaje». 

La gente reacciona de diferente modo cuando no tiene lugar 
la prevención de las violaciones territoriales. Cuando la gente se 
nos acerca, nos excitamos fisiológicamente, el corazón late más 
violentamente y aumenta la sensibilidad de la piel. 3 Patterson 
observaba que la excitación varía también con la mirada y el 
tacto, lo mismo que con la distancia, 4 Una vez excitados, nece¬ 
sitamos clasificar el estado como «positivo» (agrado, amor, ali¬ 
vio) o «negativo» (desagrado, vergüenza, tensión, ansiedad). Si 
se juzga que el estado de excitación es positivo, Patterson pre- 
dice que responderemos con un comportamiento recíproco; 
pero sí se lo considera negativo, tomaremos medidas para com¬ 
pensarlo. Así, si alguien se siente excitado por la aproximación 
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de otra persona y lo identifica como un estado indeseable, po¬ 
demos predecir un comportamiento tendente a restablecer la 
distancia «adecuada» entre dos interactuantes mirando a otro 
sitio, cambiando el tema por otro menos personal, cruzando los 
brazos a fin de establecer una barrera a la invasión, cubriéndo¬ 
nos partes del cuerpo, frotándonos el cuello (lo que hace que el 
codo se adelante hacia el invasor), etcétera. 

Durante dos años, Russo realizó un estudio consistente en 
invadir el territorio de estudiantes universitarias sentadas en 
una biblioteca de la Universidad, 5 El estudio comparó las reac¬ 
ciones de las estudiantes invadidas con las de un grupo similar 
no invadido. Se utilizaron diversas técnicas de invasión, como 
sentarse cerca de los sujetos, frente a ellas, etc. La reacción más 
rápida o fuga ocurrió cuando el investigador se sentó cerca de 
una estudiante y corrió su silla más cerca aún (a treinta cen¬ 
tímetros aproximadamente). Después de más o menos treinta 
minutos, alrededor del 70 por ciento de las personas a las que 
Russo se acercó hasta la distancia de treinta centímetros, se 
movieron. El trabajo de Russo lo sintetiza Sommer en estas pa¬ 
labras: 

Hubo grandes diferencias en el modo en que las víctimas 
reaccionaron, no existe una reacción única ante el hecho de 
que alguien se siente demasiado cerca; hay gestos defensi¬ 
vos, cambios de postura e intentos de apartarse. Si esto fa¬ 
lla o el invasor lo ignora, o si éste también cambia de posi¬ 
ción, la víctima puede optar por la fuga... Hubo gran esca¬ 
sez de reacciones verbales directas a las invasiones... Sólo 
una de las ochenta estudiantes pidió al invasor que se ale¬ 
jara. 6 

Barach realizó un estudio muy parecido al de Russo, pero 
jugó con el estatus del invasor. 7 En este estudio, las estudiantes 
escaparon rápidamente de los invasores cuyo «alto estatus» es¬ 
taba más formalmente señalado. Knowles experimentó con un 
tipo de invasión que nos es muy familiar, esto es, el hablar a al¬ 
guien en un corredor, mientras otros decidían si pasaban entre 
los que conversaban o alrededor de ellos. R En el estudio, sólo el 
25 por ciento de los individuos pasó entre los platicantes, pero 
cuando se reemplazó a éstos por objetos, el 75 por ciento de los 


















LA COMUNICACION NO VERBAL HS 

viandantes pasó entre ellos. La menor cantidad de intrusiones 
tuvo lugar en el caso de grupos de cuatro personas (menos que 
en el de dos) y de platicantes de «alto estatus» (mayores y desta¬ 
cados de un modo más formal). Traemos a colación este estu¬ 
dio para ilustrar el hecho de que no sólo no queremos que los 
demás violen nuestro territorio, sino que generalmente tampoco 
nos gusta el papel de violadores, como lo prueban las disculpas 
masculladas y las inclinaciones de cabeza de los invasores de 
Knowles, 

El aumento de la densidad de una especie tiene también 
como consecuencia las violaciones territoriales. La atención 
que se ha prestado a la superpoblación humana otorga un Inte¬ 
rés particularmente grande a lo que ocurre cuando la población 
se vuelve tan densa que ya no es posible realizar la conducta te¬ 
rritorial habitual. 


Densidad y aglomeraciones 

Analicemos primero algunos interesantes ejemplos de com¬ 
portamiento animal en condiciones de gran densidad o superpo¬ 
blación, Durante años, los científicos se sintieron intrigados por 
la elevada tasa de suicidios de conejillos árticos, conejos y ra¬ 
tas. El interés de estos científicos aumentó debido a que en el 
momento del suicidio los animales parecían disponer de toda la 
comida necesaria, no había depredadores a la vista ni contami¬ 
nación alguna. Un etnólogo con experiencia en patología 
médica formuló la hipótesis de que los suicidios eran provoca¬ 
dos por una reacción endocrina en los animales, resultado de 
un estado de tensión que en ellos se había producido durante el 
crecimiento de la población. 9 Esta hipótesis se vio confirmada 
en un estudio realizado con la población de ciervos de James Is- 
land, isla a una milla de la costa de Maryland en la bahia de 
Chesapeake. Cuidadosos estudios históricos que se prolonga¬ 
ron durante anos mostraron que los ciervos de James Island 
morían por sobreproducción de las glándulas suprarrenales 
como consecuencia de stress . Las glándulas suprarrenales de¬ 
sempeñan una función importante en la regulación del creci¬ 
miento, la reproducción y el nivel de defensas del organismo. 
Así pues, la superpoblación causaba la muerte no por hambre, 
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infección o agresión de otros animales, sino por una reacción fi¬ 
siológica al stress creado. 

Los experimentos de Calhoun fueron más allá aún y sugi¬ 
rieron modalidades peculiares de comportamiento en condicio¬ 
nes de superpoblación. 10 Calhoun observó que, con abundancia 
de comida y sin peligro de depredadores, las ratas de Noruega, 
en un recinto al aire libre de un metro cuadrado, estabilizaban 
su población en alrededor de Í50 individuos. Estas observacio¬ 
nes, realizadas durante un periodo de veintiocho meses, indica¬ 
ron que las relaciones espaciales eran extremadamente Impor¬ 
tantes. Luego Calhoun diseñó un experimento en que pudo 
mantener una situación de stress en una superpoblación mien¬ 
tras se criaban tres generaciones de ratas. Denominó a este ex¬ 
perimento «antro del comportamiento», es decir, una área en 
que la mayoría de las ratas exhibieron grandes distorsiones del 
comportamiento. Algunas de las observaciones de Calhoun son 
dignas de mención: 1) Algunas ratas se retiraron por completo 
del intercambio social y sexual mientras que otras comenzaron 
a «montar» todo lo que se hallara a la vista; las pautas de cor¬ 
tejo se interrumpieron totalmente y a menudo las hembras eran 
perseguidas por varios machos. 2) Las pautas de nidificación 
—de ordinario nítidas— se volvieron muy desaliñadas o directa¬ 
mente desaparecieron, 3) Los camastros de las ratas jóvenes se 
hicieron mixtos; las ratas recién nacidas o jóvenes eran pisadas 
o comidas por machos invasores hiperactivos, 4) Los machos 
dominantes, incapaces de establecer territorios espaciales, pe¬ 
leaban por posiciones próximas a los comederos; los territorios 
eran comportidos por «clases» de ratas, que exhibían conductas 
similares; los machos hiperactivos violaban todos los derechos 
territoriales corriendo por doquier en bandas, con total falta de 
respeto por todos los límites salvo los que eran defendidos por 
la fuerza. 5) Las ratas preñadas a menudo abortaban; eran nu¬ 
merosos los desórdenes en los órganos sexuales, y sólo la 
cuarta parte de los 558 recién nacidos en el antro lograron so¬ 
brevivir tras el destete. 6) La conducta agresiva creció significa¬ 
tivamente. 

¿Se puede generalizar a hombres y mujeres a partir de ra¬ 
tas? Algunos estudios iniciales que hallaron correlaciones mo¬ 
deradas entre diferentes resultados socialmente indeseables 
—como crimen, delincuencia, desórdenes físicos y mentales— y 
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la gran densidad de población, parecen contestar afirmativa¬ 
mente esta pregunta. Otros, en cambio, comentan irónicamente 
que la única generalización que podemos extraer del trabajo de 
Calhoun es ésta: «¡No te metas con una rata!» Sobre la base de 
la investigación realizada hasta aquí en torno a la densidad hu¬ 
mana y el hacinamiento, se desprende con claridad que no con¬ 
tamos con una respuesta simple a la pregunta acerca de sí «el 
hacinamiento es bueno o malo». 

Uno de los problemas de interpretación de este cuerpo de 
investigaciones estriba en la multitud de perspectivas desde (as 
cuales ha sido estudiado el tema. Por ejemplo, no son lo mismo 
densidad y hacinamiento. La densidad se refiere a la cantidad 
de personas por unidad de espacio, mientras que el hacina¬ 
miento es un estado de ánimo que puede sobrevenir en situacio¬ 
nes de alta o de baja densidad. La sensación de hacinamiento 
puede verse influida por: I) factores ambientales como, por 
ejemplo, espacio disponible, ruido o disponibilidad de recursos 
y el acceso a ellos; 2) factores personales, como personalidad y 
estilos de comportamiento o experiencias previas en situaciones 
de gran densidad; y 3) factores sociales, como, por ejemplo, la 
frecuencia y la duración del contacto, la naturaleza del con¬ 
tacto (cooperativo o competitivo), las personas implicadas 
(amigos o extraños), o la cantidad de personas implicada (uno, 
varios o toda una comunidad). Las definiciones de densidad 
también son complejas y variadas. 

Efectos de la gran densidad. El aumento de la densidad no 
significa automáticamente el aumento de stress o comporta¬ 
miento antisocial en los seres humanos. A veces hasta busca¬ 
mos placer en la densidad, como en partidos de fútbol o con¬ 
ciertos de música rock. Si nos hacemos responsables de nuestra 
presencia en una situación de gran densidad de población y si 
sabemos que la misma concluirá en cuestión de horas, las opor¬ 
tunidades de efectos negativos parecen mínimas. Ciertos estu¬ 
dios han llegado a resultados que parecen adecuarse a la teoría 
del «antro de comportamiento» como, por ejemplo, agresión, 
stress, actividad criminal, hostilidad hacia los demás y un dete¬ 
rioro de la salud mental y física. Sin embargo, en la mayoría de 
los casos encontramos otros estudios que no llegan a los mis¬ 
mos resultados. Casi siempre la diferencia reside en que una o 
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varias de las variables mencionadas antes ejerció una influencia 
que redujo los efectos indeseables. Robe y Patterson, por ejem¬ 
plo, descubrieron que si se proporciona a los niños suficiente 
cantidad de los juguetes que desean, el aumento de la densidad 
no provoca ni la retirada ni la agresión que los estudios previos 
parecían sugerir. 11 Ciertas vecindades de gran densidad y muy 
homogéneas presentan en realidad un índice bajo de problemas 
de salud mental y física. Galle y otros observaron cierta canti¬ 
dad de medidas de densidad que previamente se habían aso¬ 
ciado con elevada actividad criminal. 12 Pero a diferencia de sus 
predecesores, este equipo de investigación trató de controlar el 
nivel de educación, el marco étnico de referencia, el estatus ocu- 
pacional, etc. La cantidad de personas por habitación fue la 
medida que suministró la mayor correlación entre densidad y 
delincuencia juvenil, las mayores tasas de fallecimientos y creci¬ 
miento vegetativo, así como más asistencia pública. La gran 
densidad puede producir enorme cantidad de problemas, pero 
ios seres humanos no permanecen pasivos en situaciones que 
exigen una convivencia prolongada en condiciones de gran den¬ 
sidad. Por el contrario, ensayamos diversos métodos para en¬ 
frentar o eliminar los efectos más perjudiciales de tal situación. 



Para manejar la gran densidad. Mitgram cree que los habi¬ 
tantes de las ciudades están expuestos a una sobrecarga de in¬ 
formación, personas, objetos, problemas y muchas otras co¬ 
sas. 13 Como consecuencia de ello, los habitantes de las ciuda¬ 
des se ven involucrados en conductas cuya finalidad es reducir 
esa sobrecarga, que a veces lleva a los forasteros a verlos como 
distantes y emocionalmente distanciados de los demás. Algunos 
de estos métodos para manejarse en ciudades populosas son: 1) 
invertir menos tiempo en cada intervención (por ejemplo, tener 
conversaciones más cortas con la gente); 2) no tomar en cuenta 
las situaciones de escasa prioridad (por ejemplo, ignorar al bo¬ 
rracho en la acera o no hablar con la gente a la que se ve todos 
los días en e! viaje al estudio o al trabajo): 3) trasladar a otros 
la responsabilidad de ciertas transacciones (por ejemplo, susti¬ 
tuir al conductor del autobús de la responsabilidad de dar cam¬ 
bio); 4) eliminar ciertas situaciones, por ejemplo, por medio de 
porteros que se ocupan de los edificios de apartamentos. 

Desplazamos ahora la atención de ¡as relaciones espaciales 
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en condiciones de superpoblación a las relaciones implícitas en 
una conversación de dos personas. 


Distancia conversacional 

Probablemente todos hemos tenido la experiencia (tal vez 
no consciente) de retroceder o movernos hacia adelante cuando 
hablamos a otra persona. A veces este movimiento se debe a 
una necesidad de encontrar una distancia conversacional 
cómoda. En diferentes situaciones, cuando analizamos diferen¬ 
tes temas, esta distancia «cómoda» varia. ¿Hay alguna coheren¬ 
cia en las distancias elegidas? ¿Hay una distancia específica 
que la mayoría de la gente escoge cuando habla a los demás? 

El antropólogo Edward T, Hall ha realizado agudas obser¬ 
vaciones relacionadas con la conducta espacial humana, obser¬ 
vaciones que se publicaron en un libro que lleva por título The 
Silera Languagef Este libro, más que ningún otro trabajo pro¬ 
bablemente, es responsable de una corriente de interés aca¬ 
démico en tratar de responder a estas y otras preguntas cone¬ 
xas, Hall identificó varios tipos de espacio pero lo que aquí nos 
interesa es lo que él llama «espacio personal» o «informal». El 
espacio informal acompaña a todo individuo y se expande o 
contrae bajo circunstancias diversas, en función del tipo de en¬ 
cuentro, la relación de las personas intercomunicantes, sus res¬ 
pectivas personalidades y muchos otros factores. A continua¬ 
ción, clasifica Hall el espacio informal en cuatro subcategorías: 
intima, casual-personal, social-consultiva y pública. De acuerdo 
con Hall, las distancias íntimas van desde el auténtico contacto 
físico hasta aproximadamente 0,45 m; las distancias casual- 
personales se extienden de los 0,40 m a los 1,20 m; las social- 
consultivas (para cuestiones no personales) abarcan desde 1,20 
m hasta los 3,64 m, y la distancia pública va desde esta última 
hasta el límite de lo visible o audible. Hall se apresura a obser¬ 
var que estas distancias se basan en sus observaciones de una 
muestra particular de adultos de medios burocráticos y profe¬ 
sionales, predominantemente de clase media y nativos del nor¬ 
deste de Estados Unidos, y que la generalización a diversos 
grupos étnicos y raciales del país sólo debería hacerse con gran 
prudencia. 
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Argyie y Dean han formulado la teoría de que la distancia 
se basa en el equilibrio de fuerzas de aproximación y de evita¬ 
ción. 15 Burgoon y Jones dicen que la distancia que es de esperar 
en una conversación dada es una función de normas sociales en 
combinación con pautas individuales de los interlocutores. 16 
¿Cuáles son algunas de esas normas y pautas individuales? 
¿Qué factores modifican las distancias que elegimos? 

Edad y sexo . Willis estudió la distancia de la conversación de 
pie en 775 personas, en una variedad de contextos, y registró la 
distancia de los interlocutores al comienzo de la interacción. 17 
Una de sus conclusiones fue que los que hablaban se acercaban 
más a las mujeres que a los varones, y las personas de edad pa¬ 
recida al oyente se ponían más cerca de éste que las personas 
mayores. La primera conclusión parece estar en la misma línea 
que otros estudios, que sugieren que las parejas de sexo mixto 
ínter actúan a distancias menores que las parejas de mujeres, 
que a su vez eligen distancias menores que las parejas de varo¬ 
nes. Asi pues, la distancia conversacional puede ser mayor 
para los hombres que para las mujeres, pero es probable que 
esto sufra enormes variaciones en la medida en que se conoz¬ 
can otros factores de la situación. No se han estudiado detenida¬ 
mente las diferencias de edad, pero parece razonable suponer 
que mteractuamos con mayor proximidad con las personas de 
nuestra misma edad. Constituyen excepciones los muy viejos y 
los muy jóvenes, quienes, por diversas razones, a menudo evi¬ 
tan la interacción a distancias más cortas. La mayoría de estas 
generalizaciones acerca de la edad y el sexo no tienen en cuenta 
el trasfondo cultural o étnico. 

Trasfondo cultural y étnico . Volúmenes enteros de folklore, 
así como observaciones individuales, sugieren que las relacio¬ 
nes espaciales en otras culturas con diferentes necesidades y 
normas pueden producir muy diferentes distancias para interac¬ 
tuar. Watson y Graves encuentran fundamentales diferencias 
entre parejas de estudiantes árabes y de estudiantes norteameri¬ 
canos en una disposición conversacional. 18 Estas diferencias 
son las siguientes: 1) los árabes se enfrentan más directamente; 
2) los árabes se desplazan juntos y más próximos; 3) los árabes 
usan más comportamiento táctil; y 4) los árabes son capaces de 
mirarse a los ojos con firmeza, cosa que entre los estudiantes 
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norteamericanos ocurre con menos frecuencia, Watson y Gra¬ 
ves también hallaron una tendencia hacia la homogeneidad sub¬ 
cultural entre los árabes de cuatro naciones diferentes y entre 
los norteamericanos de cuatro regiones de Estados Unidos, Es¬ 
tos resultados se ven atemperados por los tests estadísticos que 
se usaron para medir las diferencias y por la poca cantidad de 
parejas utilizadas, dieciséis pares de sujetos de cada cultura. En 
un tratamiento mucho más extenso de la proxémíca transcultu- 
ral ? Watson da cuenta de muchas observaciones sobre indi vi- 
dúos que representan culturas de «contacto» y culturas de «no 
contacto», 19 El contacto alude a los interactuantes que se miran 
recíprocamente más directamente, interactúan muy próximos, 
se tocan, se miran más a los ojos y hablan en voz más alta. Los 
grupos de contacto en el estudio de Watson son los árabes, los 
latinoamericanos y los europeos del sur. Los grupos de no con¬ 
tacto son los asiáticos, los indios y los paquistaníes, los euro¬ 
peos del norte y los americanos del norte. Forston y Larson, sin 
embargo, encontraron que los estudiantes latinoamericanos no 
exhiben necesariamente las diferencias tradicionales de espacio 
referentes a sentarse más cerca unos de otros que los nor¬ 
teamericanos; en realidad, la tendencia que mostraron fue más 
bien la de sentarse más separados, 20 Las sistemáticas observa¬ 
ciones de campo de Shuter sugieren que somos muy imprecisos 
cuando hablamos de grupos culturales amplios. 21 Por ejemplo, 
encontramos significativas diferencias dentro del llamado grupo 
cultural latinoamericano. Los costarricenses se aproximaron 
mucho más que los panameños o los colombianos cuando inte¬ 
ractuaban. 

Los hallazgos relativos a norteamericanos negros, blancos 
y mexicanos son, en general, tan fortuitos que lo único que re¬ 
sulta de ellos es un montón de contradicciones. No hay pauta 
espacial coherente para comparar a los interactuantes negros 
con los interactuantes blancos, pero un par de estudios muestra 
que las parejas blanco-negro mantienen distancias mayores que 
las formadas por dos blancos o por dos negros. Un estudio evo¬ 
lutivo que examinó niños blancos y negros en primero, tercero 
y quinto cursos sugiere que las diferencias proxémicas subcul¬ 
turales pueden darse cuando un niño entra en la escuela pero 
que hacia el quinto curso tales diferencias se minimizan en el 
curso de la maduración y la aculturación, 22 Scherer cree que 
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toda diferencia entre negros, blancos y norteamericanos-meji¬ 
canos es atríbuible al marco étnico de referencia." 3 Este estudio 
encontró que los niños de clase inedia mantenían distancias 
conversacionales mayores que los niños de clase baja, pero que 
no había diferencias entre negros y blancos de dase media o en¬ 
tre blancos y negros de clase baja. 

Tema o asunto . Erickson se propuso investigar si los cambios 

proxémicos (hacia adelante o hacia atrás) estaban ligados a 
otras variables en una conversación. 24 Mediante la codificación 
de las conductas que se daban simultáneamente, determinó que 
los cambios proxémicos pueden marcar segmentos importantes 
del encuentro, por ejemplo, comienzos, finales y cambios de 
tema. B 

Antes hemos advertido que Sommer. en sus esfuerzos por 

examinar ios limites de la distancia conversacional, trato de uti¬ 

lizar temas «impersonales», temas que obviamente no influirían 
en la distancia elegida. El trabajo de Leipold demuestra de qué 

modo el tratamiento anticipado del mismo tema general puede 
ejercer influencia en la distancia conversacional.^ Los estu¬ 
diantes entraban en una habitación y se les dirigía comentarios 
provocadores de tensión («Tu curso es pobre, y tú no has dado 
lo mejor de ti»), comentarios elogiosos («Lo estás haciendo muy 
bien y el señor Leipold quiere hablar contigo») o comentarios 
neutrales («El señor Leipold tiene interés en conocer tu impre¬ 
sión acerca del curso introductorio»). Los estudiantes en condi¬ 
ciones de tensión se sentaron lo más lejos posible del experi¬ 
mentador, mientras que los elogiados se sentaron lo más cerca 
posible. Little pidió a sujetos de diversos países que colocaran 
muñecas en relación recíproca de acuerdo con una variedad de 
situaciones sociales y en relación con temas placenteros, neu¬ 
trales o desagradables. 26 Los temas placenteros produjeron, 
con toda claridad, el mayor acercamiento de las figuras, pero 
las situaciones relativas o temas neutrales o desagradables 
no arrojaron diferencias notables. Si bien no estamos en con¬ 
diciones de obtener información acerca de temas específicos, 
merece la pena observar que la proximidad, con indepen¬ 
dencia del tema, puede hacer decrecer la cantidad de con¬ 
versación. 27 
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Ambiente para la interacción * El ambiente social tiene mucho 
que ver con la distancia a que nos colocamos de los otros en la 
conversación. Una reunión de mucha gente para un cocktail 
exige una distancia diferente que una noche cómoda en el salón 
con nuestro cónyuge. La iluminación, el ruido, la temperatura y 
el espacio disponible afectarán la distancia e interacción. Algu¬ 
nos autores han formulado la hipótesis de que a medida que au¬ 
menta el tamaño de una habitación, ia gente tiende a sentarse 
más cerca entre si. Si se percibe el ambiente como formal y/o 
no familiar, es predecible una mayor distancia de los desconoci¬ 
dos y una mayor proximidad con los conocidos. Little encargó 
a los sujetos de una experiencia que dispusieran actrices en cier¬ 
tos ambientes, a fin de determinar las distancias interpersonales 
que se percibían como necesarias en diversas situaciones, 28 
Cada estudiante se convirtió en un director de cine que tenía 
que colocar a los interactuantes en la esquina de la calle, en la 
sala de espera de una oficina, el vestíbulo de un edificio público 
y un campus universitario. La distancia máxima de emplaza¬ 
miento tuvo lugar en la oficina, mientras que la mínima se pro¬ 
dujo en la escena de la calle. 

Características físicas . El tamaño de nuestro compañero de 
interacción (altura y anchura) también puede producir cambios 
en la distancia de la interacción, a fin de evitar y buscar la supe¬ 
rioridad o simplemente conseguir un ángulo mejor para la mi¬ 
rada. Una serie de estudios realizado por Kleck mostró que las 
personas que interactuaban con individuos marcados por algún 
estigma (se simuló una amputación de pierna izquierda con una 
silla de ruedas especial) escogieron distancias iniciales de con¬ 
versación mayores que con quienes no presentaban ningún es¬ 
tigma, es decir, las personas «normales», pero que esa distancia 
disminuía a medida que aumentaba la duración de la interac¬ 
ción, 29 Las mismas reacciones provocaban los que eran percibi¬ 
dos como epilépticos. 

Orientación actitudinal y emocional El trabajo de Kleck in¬ 
cluyó también situaciones en las que se informó a los sujetos 
que la otra persona era «cálida y amable» o «no amable». De un 
modo nada sorprendente, los sujetos escogieron mayores dis¬ 
tancias cuando interactuaban con una persona a la que se había 
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calificado de no amable. De modo parecido, cuando se les pe¬ 
dia que entablaran conversación con otra persona y que se 
comportaran amablemente, los sujetos escogieron distancias 
menores que cuando se les pidió que «dieran a entender que no 
eran amables». Esta relación entre amabilidad/no amabilidad y 
la distancia parece ponerse de manifiesto inclusive entre niños 
de preescolar. 30 Los actos no amables estaban en relación di¬ 
recta con la distancia que el receptor guardaba respecto de tales 
actos durante las situaciones de juego libre. Podía reducirse la 
distancia si se ponía un juguete apreciado cerca del niño agre¬ 
sivo. En algunos casos la cólera nos llevará a alejarnos de los 
demás, pero la búsqueda de venganza puede reducir la distan¬ 
cia. 31 A veces los cambios en el estado emocional pueden ope¬ 
rar grandes diferencias en la cercanía o lejanía que deseamos 
respecto de los demás, como, por ejemplo, los estados de depre¬ 
sión en oposición a los estados de extremada excitación o ale¬ 
gría. „ i 

Un estudio inédito que menciona Patterson revela que po¬ 
demos formarnos una gran cantidad de juicios interpersonales 
acerca de otra persona sobre la base de la distancia.' Se pidió a 
los sujetos que entrevistaran a determinadas personas y que va¬ 
loraran en secreto sus características de amabilidad, agresivi¬ 
dad, carácter dominante, extraversión e inteligencia. Los entre¬ 
vistados eran en realidad, cómplices de la investigación que se 
colocaban a diferentes distancias de los entrevistadores y daban 
respuestas estándar a las preguntas que se les hacía. Se tabula¬ 
ron las valoraciones medias para todos los ítems a cuatro dis¬ 
tancias diferentes y se obtuvo que la posición más lejana co¬ 
rrespondía significativamente a las valoraciones más bajas (me¬ 
nos favorables). De tal suerte, eliminando toda información en 
sentido contrario, a menudo se consideró a las personas más 
próximas como más cálidas, con más afecto recíproco, más 
simpáticas y comprensivas. 

Cuando tratamos de ganar la aprobación de otra persona, 
ha de haber una reducción de la distancia conversacional en 
comparación con los casos en que deliberadamente tratamos de 
evitar la aprobación. Los sujetos femeninos de Rosenfeld que 
buscaban aprobación se mantuvieron a una distancia media de 
más o menos 1,40 m, mientras que quienes trataban de evitar la 
aprobación se mantenían a una distancia media de 7.35 m 
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Cuando se mantuvo la distancia constante a 1,50 m, los que 
buscaban aprobación la compensaron con más sonrisas y la 
adopción de actividad gestual.” Mehrabian concluyó su inves¬ 
tigación acerca de la relación actitud-distancia con las siguien¬ 
tes palabras: 

...los descubrimientos a partir de una gran cantidad de es¬ 
tudios se confirman mutuamente, e indican que la distancia 
comunicante-destinatario está correlacionada con el grado 
de actitud negativa que se comunica al destinatario y que 
éste infiere. Además, los estudios realizados por sociólogos 
y antropólogos indican que las distancias demasiado cor¬ 
tas, esto es, inadecuadas para una situación interpersonal 
dada, pueden provocar actitudes negativas cuando la rela¬ 
ción comunicante-destinatario no es íntima. 34 

Características de la relación interpersonal. Willis también 
encontró que los extraños parecían comenzar las conversacio¬ 
nes a una distancia mucho mayor que los conocidos; que las 
mujeres se colocaban más cerca de los amigos que los hombres, 
pero más lejos de los que eran «apenas amigos» (conocidos), 
—lo que el autor atribuye a la mayor cautela en la aproxima¬ 
ción que suelen adoptar algunas mujeres al trabar amistad—, y 
halló también que los padres se ponían tan distantes de sus hi¬ 
jos adolescentes como de los extraños. 35 La gama de distancias 
que se midió en el estudio de Willis iba de los 0,45 m (conversa¬ 
ción amistosa próxima con mujeres) a 0,70 m (blancos que ha¬ 
blan a negros). Little, en un estudio transcultural, encontró que 
los amigos eran percibidos como interactuantes más próximos 
que los meros conocidos, y que éstos interactuaban a menor 
distancia que los extraños. 36 

En nuestra cultura, el mayor espacio o distancia se asocia 
al estatus. En general, los que tienen estatus alto disponen de 
más y mejor espacio y mayor libertad de movimiento en él. 
Theodore White, en The Making of the President 1960, cuenta 
una oportunidad en que el estatus de John Kennedy fue exal¬ 
tado por medio de la distancia que sus compañeros de campaña 
mantenían con respecto a él en una ocasión particular: alrede¬ 
dor de nueve metros. Hall expone un problema de estatus y dis¬ 
tancia entre militares. 
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El Ejército, en su necesidad de ser técnico en cuestiones 
que generalmente se manejan de un modo informal, comete 
un error en la regulación de las distancias requeridas para 
dirigirse a un oficial superior... Las instrucciones para diri¬ 
girse a un oficial superior estipulan que el oficial joven debe 
avanzar hasta estar a tres pasos del escritorio de aquél, de¬ 
tenerse, saludar y decir su nombre, empleo y destino... La 
distancia conversacional normal para temas administrati¬ 
vos, en que la conversación comienza de un modo comple¬ 
tamente impersonal, es de 1,65 a 2,40 m. La distancia exi¬ 
gida por las disposiciones militares está en el límite de lo 
que llamaríamos «lejos». Hace pensar en una reacción au¬ 
tomática de grito. Esto aleja del respeto que se supone que 
se ha de mostrar al oficial superior. Por supuesto, hay mu¬ 
chos temas de los que es casi imposible hablar a esa distan¬ 
cia... 37 

Burns informa acerca de un experimento en que los sujetos 
identificaron coherentemente el estatus de un hombre sobre la 
base de las relaciones espaciales. 38 Breves filmes presentaban a 
un hombre en un escritorio, clasificando un fichero y que inte¬ 
rrumpía esa tarea para contestar el teléfono. Luego la película 
presentaba a otro hombre que se detenía, golpeaba la puerta del 
despacho, entraba y se aproximaba al hombre sentado al escri¬ 
torio. El segundo hombre sacaba ciertos papeles y ambos los 
analizaban. Dos actores intercambiaron los papeles a lo largo 
de los diferentes filmes. Se pidió a los auditorios que evaluaran 
los estatus relativos de los dos hombres. Al que llamaba se lo 
evaluó de un modo muy frecuente como subordinado si se dete¬ 
nía apenas trasponía la puerta y conversaba desde alli con el 
hombre del escritorio. También se relacionó con el estatus el 
tiempo transcurrido desde la llamada y el momento en que el 
hombre del escritorio se levantaba (cuanto más tiempo se to¬ 
maba el hombre en responder a la llamada, tanto más alto se 
consideró su estatus). Mehrabian cita dos estudios que sugieren 
que «la distancia entre dos comunicantes se correlaciona en 
proporción directa con sus diferencias de estatus». 37 

Características de la personalidad. Mucho se ha escrito 
acerca de la influencia de la introversión y la extro versión en las 
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relaciones espaciales. Sin embargo* es difícil obtener conclusio¬ 
nes firmes sobre el particular. Algunos autores han encontrado 
que los introvertidos tienden a permanecer a mayor distancia 
que los extrovertidos, en particular en situaciones íntimas, 
mientras que otros han encontrado que los extrovertidos permi¬ 
ten a los demás aproximárseles más. Para otros autores, en 
cambio, no hay diferencia en las distancias que mantienen las 
personas con estas características de personalidad cuando se 
aproximan a los otros. Otros estudios sugieren que los indivi¬ 
duos con tendencia a la ansiedad mantendrán distancias mayo¬ 
res. Sin embargo, las distancias más cortas se han observado en 
personas que tienen un alto concepto de sí mismas, grandes ne¬ 
cesidades de asociación, no son autoritarias y están «autodirigi¬ 
das». Se puede suponer que es probable que las personas con 
anormalidades de personalidad mostrarán un comportamiento 
espacial menos normativo, tanto en ¡a lejanía como en la proxi¬ 
midad. 

Además de estudiar el comportamiento espacial humano 
en situaciones superpobladas y en la conversación, algunas in¬ 
vestigaciones han analizado también estas cuestiones en el 
contexto de los encuentros de pequeños grupos, en particular 
en lo concerniente a las pautas de posición relativa de los 
asientos. 


Elección de asientos y disposiciones espaciales 
en los grupos pequeños 

Esta rama del trabajo se conoce como ecología del pequeño 
grupo. La consecuencia de estos estudios es que, en general, 
nuestra conducta cuando escogemos asiento no es accidental o 
azarosa. Muchas de nuestras conductas al sentarnos tienen ex¬ 
plicación, seamos plenamente conscientes de ella o no. La posi¬ 
ción particular que escogemos en relación con la otra persona o 
personas varía con la tarea que se ha de realizar, el grado de re¬ 
lación entre los interactuantes, las personalidades respectivas 
de una y otra parte y la cantidad y calidad del espacio disponi¬ 
ble, Las conclusiones de los descubrimientos acerca de la con¬ 
ducta de tomar asiento y la disposición espacial pueden clasifi¬ 
carse en las categorías de liderazgo, predominio, trabajo, sexo y 
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conocimiento de alguien, motivación e introversión-extrover- 
sión. 

Liderazgo. Parece ser una norma cultura! el que se espere en¬ 
contrar a los líderes en la cabecera de la mesa (en alguno de sus 
lados menores). En una reunión fami- 
x liar se encuentra en general al cabeza 

de familia sentado en la cabecera de la 
mesa. Los líderes de grupos elegidos 
suelen ponerse en las posiciones de ca¬ 
becera en mesas rectangulares, mien¬ 
tras los otros miembros del grupo tra- 
x tan de colocarse de tal modo que pue¬ 

dan ver al líder. Strodtbeck y Hook or¬ 
ganizaron ciertas deliberaciones experimentales de jurados que 
revelaron que un hombre que se sienta en la cabecera es más a 
menudo elegido como líder, en particular si se lo percibe como 
una persona de clase económica alta. 40 Si se trataba de elegir 
entre dos personas sentadas en ambas cabeceras, la elegida re¬ 
sultaba ser la persona que se percibía como de estatus eco¬ 
nómico más alto. 

Howells y Becker abundan en apoyo de la idea de que la 
posición de un grupo es un factor importante en la emergencia 
del liderazgo. 41 Pensaron que la posición espacial determina el 
flujo de comunicación, la cual, a su vez, determina la emergen¬ 
cia del liderazgo. Se estudiaron grupos de decisión de cinco per¬ 
sonas en los que tres personas estaban sentadas de un lado de 
una mesa rectangular y las otras dos, del otro lado. Puesto que 
el trabajo previo había sugerido que la comunicación se da ge¬ 
neralmente a través de la mesa antes que alrededor de ella, los 
investigadores creyeron que el lado que tenia dos personas esta¬ 
ría en condiciones de influir a la mayoría (al menos de hablar 
más) y, en consecuencia, en constituirse como lideres de grupo 
con más frecuencia que las otras tres. Esta hipótesis se vio con¬ 
firmada. 

Dominación. Las posiciones en los extremos también parecen 
conllevar un factor de estatus o de dominio. Russo halló que las 
personas que evaluaban diversas disposiciones de asientos en 
una dimensión de «igualdad» juzgaron que si una persona es- 
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taba en la cabecera de la mesa y la otra en un costado, esta si¬ 
tuación era más desigual en términos de estatus que si estuvie¬ 
ran ambas al costado o ambas en los 
i extremos . 43 En un análisis de frecuen- 

cia de conversación en grupos peque¬ 
ños, Haré y Bales observó que la gente 

3 que ocupaba las posiciones 1, 3 y 5 (a 
la izquierda) intervenían a menudo en 

4 la conversación. 43 Estudios posteriores 

— l 1 revelaron que era probable que esas 

personas poseían personalidad domi¬ 
nante, mientras que las que evitaron las posiciones centrales y 
focales (ai elegir las sillas 2 y 4) eran más ansiosas y declararon 
en realidad que su intención era permanecer fuera de la discu¬ 
sión. 

Si bien es necesario seguir investigando, algunos trabajos 
preliminares sugieren que el colocar deliberadamente a perso¬ 
nas no dominantes en posiciones focales y a personas dominan¬ 
tes en posiciones no focales no cambiará radicalmente la fre¬ 
cuencia de sus comunicaciones. En los grupos compuestos sólo 
por individuos no dominantes los resultados pueden ser muy di¬ 
ferentes. Las posiciones 1 , 3 y 5 también se consideraron posi¬ 
ciones de liderazgo, pero de un liderazgo de distinto tipo según 
la posición. Las dos posiciones extremas (1 y 5) atraían al líder 
orientado a una tarea concreta, mientras que la posición central 
se reveló como más adaptada a un lider socioemotivo, es decir, 
un líder interesado en las relaciones del grupo, en lograr que to¬ 
dos intervengan, etc. Lott y Sommer querían descubrir cómo se 
colocaban los demás respecto de las personas de estatus más 
alto y de las de estatus más bajo . 44 Los resultados sugieren en 
general que la gente (en este caso, estudiantes) tenderá a sen¬ 
tarse más lejos de las personas de estatus alto (profesor) y de 
estatus bajo (novatos suspendidos) que de sus pares, 

cuadro 4.1 Preferencia de asientos en mesas rectangulares 

x x X X _ X X 

(151 RESPUESTAS) x[ I f~^] Q X ¡ZZI* IZZI í 1 * 

_ _ L —x ; ___ x _ 

Conversación 42 % 46 % 11 % 0 % 1 % 0 % 

Cooperación 19 25 51 0 5 0 

Co-acdón 3 32 7 13 43 3 

Competencia 7 41 & 18 20 5 
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Tarea. Las observaciones de Sommer sobre la conducta de 
escoger asiento en las cafeterías y bibliptecas de estudiantes lo 
llevó a estudiar cómo se sentarían los estudiantes en distintas si¬ 
tuaciones de trabajo. 43 Se pidió a las personas que se imagina¬ 
ran sentadas a una mesa con un amigo del mismo sexo en cada 
una de las siguientes situaciones: 


Conversación : 
Cooperación : 


Co-acción: 


Competición: 


sentarse y charlar unos minutos antes de la 
clase. 

sentarse y estudiar juntos para el mismo 
examen. 

sentarse y estudiar para diferentes exáme¬ 
nes. 

competir a fin de ver quién será el primero 
en resolver una serie de problemas. 


A cada sujeto se le enseñó dos tipos de mesa. Una mesa era 
redonda y la otra rectangular. Cada una tenía seis sillas. Los re¬ 
sultados de este estudio se presentan en el Cuadro 4.1 para las 
mesas rectangulares, y en el Cuadro 4.2 en lo relativo a las me¬ 
sas circulares. 

Las conversaciones antes de ia clase implicaron predomi¬ 
nantemente la disposición de asientos en el rincón o de oposi¬ 
ción «corta» en mesas rectangulares, y la contigüidad en las me¬ 
sas redondas. La cooperación parece evitar una preponderan¬ 
cia de las elecciones lado a lado. 

La co-acción, el estudiar para diferentes exámenes o el leer 
en la misma mesa como si fuera otra, necesitaba mucho espacio 
entre los participantes y en general se escogieron las posiciones 
de asientos más separadas. Para la competencia, la mayoría de 
las personas eligió la disposición de asientos frente a frente. Los 
que deseaban establecer una relación de oposición más próxima 


cuadro 4.2 Preferencias de asientos en mesas redondas 



X 

X 

X 

(11É RESPUESTAS) 

*o 

*o 

O 

X 

Conversación 

63% 

17% 

20% 

Cooperación 

83 

7 

Í0 

Co-acción 

13 

36 

51 

Compelen cia 

12 

25 

63 
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sintieron que eílo les proporcionaría una oportunidad no sólo 
de ver cómo progresaba el otro, sino también de permitirles 
usar distintos gestos, movimientos corporales y contacto visual 
para «poner nervioso» a su oponente. La posición de enfrenta¬ 
miento más distante, por otra parte, prevendría el «espionaje». 
Una línea de investigación relacionada con ésta trató de de¬ 
terminar la influencia de los temas de discusión sobre la disposi¬ 
ción de asientos. Mujeres universitarias discutieron asuntos que 
oscilaban entre los muy personales hasta los muy impersonales. 
La evidente ausencia de influencia llevó a Sommer a concluir: 

Parece evidente que lo que caracteriza una discusión como 
personal o impersonal es mucho más la naturaleza de la re¬ 
lación entre los individuos que el tema mismo. Dos aman¬ 
tes pueden tener una conversación íntima hablando del 
tiempo, mientras que un profesor de zoología que trate de 
cuestiones sexuales en una sala de lectura con 300 estu¬ 
diantes constituirá una sesión impersonal, con independen¬ 
cia del tema, 46 

Sexo y conocimiento. Tal como sugiere la cita anterior, la na¬ 
turaleza de la relación puede establecer una diferencia en la 
orientación espacial y, por eílo, en la selección de asientos, 
Cook aplicó otro cuestionario, que complementó con observa¬ 
ciones de personas que Ínter actuaban en un restaurante y en va¬ 
rios bares, 47 Se pidió a los sujetos del cuestionario que escogie¬ 
ran las disposiciones de asientos para: 1) sentarse con un amigo 
casual del mismo sexo, 2) sentarse con un amigo casual del otro 
sexo, y 3) sentarse con un novio o una novia. 

La pauta de disposición de asientos predominante, tal como 
afirmaron los individuos que contestaron al cuestionario utili¬ 
zando como referencia un bar, fue la del rincón para los amigos 
det mismo sexo y amigos casuales del otro sexo. Los amigos ín¬ 
timos preferían la disposición lado a lado. En un restaurante, 
todas las variaciones de sexo y conocimiento parecieron prefe¬ 
rir la disposición frente a frente mientras que era más frecuente 
la disposición lado a lado cuando se trataba de amigos íntimos. 
Puede haber algunas razones muy prácticas para la disposición 
frente a frente en los restaurantes. Por ejemplo, evitar que un 
tercero se siente enfrente, lo que crearía una situación in¬ 


135 


LOS EFECTOS DEL TERRITORIO Y DEL ESPACIO PERSONAL 


cómoda tanto en lo relativo a! contacto visual como a su audi¬ 
ción de la conversación. Además, a nadie le gusta clavar el 
codo a la otra persona mientras come. Las observaciones reales 
del modo de sentarse en un restaurante parecen confirmar las 
respuestas at cuestionario. En los restaurantes la mayoría de la 
gente escoge los asientos frente a frente. Sin embargo, las obser¬ 
vaciones de la gente que se sienta en los bares no concuerda 
con los resultados de la encuesta sobre las preferencias de 
asientos en los mismos bares. Si bien estas últimas favorecen 
los asientos en esquina, las observaciones realizadas mostraron 
una fuerte tendencia a sentarse lado a lado, Cook sugiere que 
esto puede haber sido resultado del hecho de que los bares te¬ 
nían muchos asientos ya dispuestos contra la pared. Se supone 
que esto permitía a las personas sentarse una al lado de la otra, 
no dar la espalda a nadie y tener una buena visión de los otros 
parroquianos. Así, pues, las preferencias sobre el papel fueron 
dominadas por los factores ambientales. Hemos de concluir de 
este estudio que el sexo y el conocimiento de otra persona tiene 
también su efecto en las posiciones reales y preferidas de los 
asientos. Esto es coherente con una gran cantidad de trabajos 
que sugieren que tratamos de reducir la distancia entre aquellos 
que apreciamos con actitudes semejantes a las nuestras. Y de 
modo análogo, parece ser más frecuente el desarrollar relacio¬ 
nes positivas con los que nos hallamos en estrecha proximidad 
(en la casa o el trabajo). 

Motivación , La idea de que se puede regular la intimidad con 
otro por medio de un aumento de la mirada o de un acorta¬ 
miento de distancia ya ha salido a nuestro paso más arriba. Por 
supuesto, se puede hacer ambas cosas. Lo que no sabíamos an¬ 
tes de un estudio que realizó Cook fue qué condiciones incitan 
el uso de la distancia y qué condiciones incitan el uso de la 
mirada. 48 Una vez más, los sujetos que respondían el cuestiona¬ 
rio escogieron asientos sobre la base de diferentes tipos (posi¬ 
tivo y negativo) y diferentes niveles (alto, medio, bajo) de moti¬ 
vación. Por ejemplo, la motivación alta-positiva era «sentarse 
con el novio o la novia» y la motivación baja-negativa era «sen¬ 
tarse con alguien a quien no se aprecia demasiado y con quien 
no se desea hablar», Cook encontró que a medida que la moti¬ 
vación crecía, las personas deseaban sentarse más cerca o utili- 
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zar más la mirada. Cuando la motivación era asociativa, la 
elección consistió en sentarse cerca, mientras que cuando la 
motivación era competitiva, se eligió una disposición de asien¬ 
tos que diera más oportunidades a la utilización de la mirada. 
Así, pues, parece que la elección de la mirada o la aproxima¬ 
ción dependen de las motivaciones de la pareja de interactuan¬ 
tes. Es muy permisible sentarse cerca de la otra persona cuando 
hay una motivación altamente asociativa, pero cuando, por el 
contrario, la motivación es no asociativa en alto grado, esa pro¬ 
ximidad resulta intolerable, de modo que en estos casos se usa 
la mirada. 

Iníroversión-Exlroverstón. Las posibles influencias de la in¬ 
troversión y la extro versión en la distancia conversacional tam¬ 
bién han sido tema de análisis. Cook encontró cierta relación 
entre esta variable de la personalidad y las preferencias sobre 
lugares para sentarse. 49 Los extrovertidos escogieron sentarse 
en oposición (ya del otro lado de la mesa, ya a lo largo de ésta) 
y desdeñaron las posiciones que los hubieran dejado en un án¬ 
gulo. Muchos extrovertidos también eligieron posiciones que 
los pusieran en estrecha proximidad física con la otra persona. 
Los introvertidos, en genera!, eligieron posiciones que los man¬ 
tuvieran más a distancia, tanto visual como físicamente. 

El ejemplo siguiente parece constituir una excelente conclu¬ 
sión para este capítulo. Incorpora elementos de territorialidad y 
disposición de asientos que han sufrido la influencia de la cul¬ 
tura, las actitudes, las percepciones de liderazgo y el tipo de ta¬ 
rea emprendida. Nos referimos al análisis del tamaño y la 
forma de la mesa de negociaciones en las conversaciones de 
paz de París, en 1968, cuando llevó ocho meses simplemente el 
llegar a un acuerdo ¡acerca de la forma de la mesa! Los diagra¬ 
mas de la Figura 4.1 indican la cronología de las propuestas de 
distribución de asientos. 

«Estados Unidos (U. S.) y Vietnam del Sur (S. V.) querían 
una disposición en la que sólo se identificaran dos lados. No 
querían reconocer al Frente de Liberación Nacional (FLN) 
como parte en igualdad de condiciones en las negociaciones. 
Vietnam del Norte (N. V.) y el FLN querían que se otorgara el 
mismo estatus a todas las partes, representadas por una mesa 
de cuatro lados. La disposición final fue tal que ambas partes 
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fig. 4.1 Propuestas sobre el diseño de una mesa que se debía utilizar en las 
conversaciones de paz de París, en 1968, dibujo extraído de McCroskey, J, 
C., Larson, C. E., y Knapp, M. L.,An Introduciion to Interpersonal Com- 
munication, Englewood CKffs, N. J., Prentice-Hall, 1971, pág. 98. 

pudieron «cantar victoria». La mesa redonda menos las líneas 
divisorias permitieron a Vietnam del Norte y al Frente de Libe¬ 
ración Nacional proclamar que tas cuatro delegaciones eran 
iguales. La existencia de las dos mesas de secretaría (que se in¬ 
terpretaba como divisorias), la falta de símbolos de identifica¬ 
ción sobre la mesa, y una rotación AA, BB en el uso de !a pala¬ 
bra permitía a Estados Unidos y Vietnam del Sur proclamar la 
victoria del enfoque bipartito. Si se considera la de vidas que se 
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perdieron durante esos ochos meses que se necesitaron para lle¬ 
gar a un acuerdo sobre la disposición de los asientos, podemos 
concluir sin duda que en ciertos encuentros humanos la proxi¬ 
midad y la territorialidad distan mucho de ser cuestiones bana¬ 
les.» 50 


Resumen 

Es claro que nuestras percepciones y uso del espacio contri¬ 
buyen ampliamente a determinar los diferentes resultados de la 
comunicación que estamos buscando. Sabemos que algunos de 
nuestros comportamientos espaciales se relacionan con una ne¬ 
cesidad de marcar y mantener el territorio. Nuestro comporta¬ 
miento territorial puede ser útil en la regulación de la interac¬ 
ción social y el control de la intensidad; también puede ser 
fuente de conflicto humano cuando el territorio se ve invadido o 
es disputado. Aunque a menudo pensamos que la gente de¬ 
fiende vigorosamente su territorio, el tipo de defensa depende en 
gran medida de quién sea el intruso, y por qué tuvo lugar la in¬ 
trusión, qué parte del territorio ha sido invadida, qué tipo de 
usurpación se ha utilizado (violación, invasión o contamina¬ 
ción), la duración de la usurpación y dónde tuvo lugar. A me¬ 
nudo tratamos de impedir que la gente entre en nuestro territo¬ 
rio marcándolo como «nuestro». Esto puede hacerse a través de 
nuestra propia presencia física o la presencia de un amigo que 
accede a vigilar nuestro territorio. La invasión territorial tam¬ 
bién puede ser impedida a través del lenguaje. A veces, cuando 
alguien invade un territorio ajeno, se comprueba un aumento de 
excitación fisiológica del «propietario». Además, se pueden ob¬ 
servar diferentes maniobras de defensa, como, por ejemp|o, 
fuga, miradas hostiles, volverse o apartarse inclinándose, blo¬ 
quear los avances del interlocutor con objetos o con las manos 
y los brazos, y hasta defensas verbales. A nadie le gusta que los 
demás invadan su territorio, pero todo el mundo se muestra 
reacio también a invadir el territorio ajeno, como se comprueba 
en los frecuentes ofrecimientos de disculpa de quien no ha po¬ 
dido evitar tal invasión. 

Hemos analizado la densidad y el hacinamiento tanto en la 
perspectiva animal como en la humana. Los estudios de anima¬ 
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les demostraron muchos efectos indeseables de la superpobla¬ 
ción. Sin embargo, no siempre las situaciones humanas de gran 
densidad tienen efectos perturbadores. A veces deseamos la 
compañía de mucha gente. Parece que el mejor índice de efec¬ 
tos de tensión individual y social indeseables es la cantidad de 
personas por habitación y no otras medidas de densidad. 
Cuando sentimos la tensión de una situación de hacinamiento, 
buscamos medios de manejarla. También distinguimos entre 
densidad (cantidad de gente por unidad de espacio) y hacina¬ 
miento (una sensación de la que son causa factores ambienta¬ 
les, personales o sociales). 

Nuestro análisis de la conducta espacial en las conversacio¬ 
nes reveló muchos modos de conceptualizar y de medir esta 
conducta. Como resultado de ello, es difícil extraer consecuen¬ 
cias seguras. Sabemos que cada uno de nosotros busca una dis¬ 
tancia conversacional cómoda, y que esta distancia variará en 
función de la edad, el sexo, el marco de referencia cultural y ét 
nico, el ambiente, las actitudes, las emociones, los temas, las ca¬ 
racterísticas físicas, la personalidad y nuestra relación con la 

otra persona. _ , , 

Por último, hemos analizado las disposiciones de asientos 
en grupos pequeños. Las distancias y los asientos escogidos no 
parecen ser accidentales. Los líderes y tas personalidades domi¬ 
nantes tienden a elegir asientos específicos, y la distribución de 
asientos variará con el tema que se trate, la naturaleza de la re¬ 
lación entre las partes y ciertas variables de personalidad. 
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5. Los efectos de la apariencia física y la ropa 


En las uñas de las manos, en las mangas de la chaqueta, 
en las botas, en las rodilleras de los pantalones, en la callo¬ 
sidad del índice y del pulgar, en la expresión, en los puños 
de la camisa, en todo ello se delata sin ambages la proje- 
sión de un hombre. Es casi inconcebible que todo eso junto 
Jefe de brindar pistas al inquisidor competente . 

SHERLOCK HOLMES 


imagine el lector la siguiente escena; El Sr. y la Sra, Bono 
se despiertan y se preparan para comenzar el día. La Sra. Bo 
no se quita su sostén de noche y se pone otro «ligeramente 
acolchado». Después de quitarse el barboquejo, se levanta las 
carnes con el corsé. Luego comienza a «hacerse la cara», lo que 
implica el uso de un lápiz de cejas amarillo, máscara, lápiz la¬ 
bial, rímel y pestañas postizas. A continuación se afeita el vello 
de las axilas y las piernas y se coloca una peluca. Posterior¬ 
mente se aplica las uñas postizas, el esmalte de uñas y unas len- 
tíllas coloreadas, a lo que sigue el desodorante, el perfume y 
una inacabable serie de decisiones acerca de la ropa. El Sr. 
Bono se afeita, se pone un peluquín y se fija cuidadosamente las 
patillas recientemente adquiridas. Extrae la dentadura postiza 
de una solución que utiliza para blanquearla, se hace gargaras 
con un suavizador de aliento, escoge la loción para después de 
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afeitarse, se coloca unos zapatos con tacón alto y comienza a 
decidir sobre la vestimenta que va a ponerse. Si bien este ejem¬ 
plo hipotético es exagerado, todo el mundo invierte un largo 
tiempo en ponerse atractivo. ¿Por qué? ¿Cambia ello en algo 
nuestros contactos interpersonales? 


El cuerpo: su atractivo general 

A pesar de que no es raro encontrarse con máximas acerca 
de que lo único que cuenta es la belleza interior, la investigación 
sugiere que la belleza exterior, o atractivo físico, desempeña un 
papel muy influyente en la determinación de las respuestas en 
una amplia gama de encuentros personales. 

Los estudios sobre el proceso de persuasión muestran tam¬ 
bién que el atractivo es importante. Mills y Aronson hallaron 
que una mujer atractiva puede modificar las actitudes de los es¬ 
tudiantes varones en mayor medida que una no atractiva. 1 Se 
hizo que una mujer se presentara con dos aspectos diferentes. 
En la presentación como no atractiva, los observadores inde¬ 
pendientes la consideraron repulsiva; llevaba ropas sueltas y el 
cabello desaliñado; iba completamente desprovista de maqui¬ 
llaje, una sombra de bigote le asomaba sobre el labio superior, 
el cutis era grasoso y tenía un aspecto enfermizo. El experimen¬ 
tador sugirió a un grupo de estudiantes que terminarían antes 
ciertos trabajos de medición si un voluntario leyera en voz alta 
las preguntas y les indicara qué significaban. El «voluntario» 
era ya la mujer atractiva, ya la no atractiva. Si bien este estudio 
utilizó un auditorio masculino, tampoco las mujeres dejan de 
responder favorablemente al atractivo del hablante. 2 En un es¬ 
tudio llevado a cabo por Widgery, las mujeres otorgaron mayo¬ 
res índices de credibilidad que los varones a fuentes atractivas. 
Y Widgery y Webster ofrecen datos que prueban que una per¬ 
sona atractiva, independientemente del sexo, será objeto de una 
elevada evaluación en lo tocante a la dimensión del carácter en 
las escalas de credibilidad. 3 Aunque hay que trabajar aún en 
ello, parece que el atractivo constituye un factor de influencia 
en la percepción de la credibilidad inicial y, por tanto, un factor 
de influencia en la persuasivídad última de una persona. 

Numerosos estudios realizados en los que se pedía a los su¬ 
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jetos que actuaran como jueces en casos que implicaban acusa¬ 
dos atractivos o no atractivos, mostraron, como era de esperar, 
que los acusados no atractivos tienen más probabilidades de ser 
declarados culpables y de recibir condenas más largas. 4 Como 
es obvio, en la sala del tribunal raramente se mide el atractivo 
de un acusado por si mismo, de modo que habrá otros factores 
que se entremezclen con el atractivo, como, por ejemplo, la me¬ 
dida en que el acusado exprese arrepentimiento, el grado de im¬ 
parcialidad de los jurados, la medida en que éstos «discuten» el 
caso, las similitudes entre los jurados y el acusado, las verbali- 
zaciones del acusado y la naturaleza del delito que se examina, 
es decir, la medida en que el atractivo forma parte del delito, 
como en una estafa, por ejemplo. 

Los datos de nuestra cultura apoyan abrumadoramente la 
idea de que inicialmente respondemos mucho más favorable¬ 
mente a aquellos que percibimos como físicamente atractivos 
que a quienes vemos como menos atractivos o feos. Resu¬ 
miendo muchos estudios realizados sobre este tema, no es del 
todo raro encontrar que las personas físicamente atractivas 
aventajan a las no atractivas en una amplia gama de evaluacio¬ 
nes socialmente deseables, como éxito, personalidad, populari¬ 
dad, sociabilidad, sexualidad, persuasivídad y a menudo felici¬ 
dad. Las mujeres atractivas es más probable que encuentren 
ayuda y es menos probable que sean objeto de actos agresivos. 5 
Estos juicios ligados al atractivo de una persona comienzan 
muy pronto en la vida (preescoiar, parvulario) y reflejan eviden¬ 
temente actitudes similares y evaluaciones hechas por los maes¬ 
tros y los padres. No sólo los maestros parecen interactuar me¬ 
nos —y menos positivamente— con el llamado niño no atractivo 
de escuela primaria, sino que los propios compañeros del niño 
reaccionan también de modo desfavorable. Muchas veces en la 
vida de un niño los adultos preguntan: «¿Quién lo ha hecho?» 
Si está a mano un niño no atractivo, las mayores probabilida¬ 
des son de que se lo señale a él como culpable. 6 A medida que el 
niño no atractivo crece, probablemente no sea discriminado en 
tanto su tarea impresione por su eficacia, pero apenas decaiga 
en su rendimiento, la persona menos atractiva recibirá más san¬ 
ciones que la atractiva. 

El atractivo físico parece ser también un factor importante 
en las decisiones judiciales y matrimoniales. Muchos estudios 
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CUADRO 5 A £1 atractivo en relación con el hombre y la mujer ideales 



RESPUESTAS MASCULINAS 

RESPUESTAS FEMENINAS 

Hombre ideal 

26% 

29% 

Mujer ideal 

47% 

32% 


proporcionan et testimonio de hombres y mujeres solteros en 
los que se asegura que el atractivo físico es un factor decisivo 
en la selección de pareja. En una investigación se preguntó a los 
estudiantes si se casarían con una persona que estuviera mal 
conceptuada en lo relativo a cualidades tales como estatus eco¬ 
nómico, buena apariencia, disposición, religión de la familia, sa¬ 
lud, educación, inteligencia o edad. 7 Los varones rechazaron 
más a menudo a las mujeres con deficiencias en la buena apa¬ 
riencia, la disposición, la moral y la salud, mientras que las mu¬ 
jeres no parecieron tan reacias a casarse con un hombre que ca¬ 
reciera de buena apariencia. El Cuadro 5.1, basado en las res¬ 
puestas de 28.000 lectores de Psychology Today, muestra un 
énfasis continuo en el atractivo femenino, tanto por los hom¬ 
bres como por las mujeres. Los porcentajes indican la cantidad 
de sujetos que dijeron que el atractivo era «esencial» o «muy im¬ 
portante» para el ideal. 8 

Fue precisamente este desproporcionado interés por et 
atractivo físico lo que llevó a Susan Sontag a sostener contra la 
convención social que la edad realza a un hombre, pero des¬ 
truye progresivamente a una mujer. 9 Esta autora señala que a 
las mujeres se les enseña desde pequeñas a cuidarse «de un 
modo patológicamente exagerado» en lo relativo a la aparien¬ 
cia. Los hombres, dice, sólo necesitan tener la cara limpia, pero 
la cara de una mujer es una «tela en la que ella pinta un retrato 
revisado y corregido de sí misma». «El feo atractivo» es un con¬ 
cepto familiar referido a varones, pero, ¿hay acaso una forma 
de atractivo similar para las mujeres que no se adaptan al 
ideal? En muchas situaciones, masculinidad es sinónimo, entre 
otras cosas, de despreocupación por el aspecto propio, mientras 
que feminidad, por otro lado, significa una gran preocupación 
en tal sentido. Mucho hemos oído hablar acerca de la discrimi¬ 
nación de la mujer, pero cuando los hombres se aplican a em¬ 
pleos que tradicionalmente estuvieron a cargo de mujeres, tam- 
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bien se sienten discriminados. ¿Acaso los patrones varones per¬ 
cibirán un secretario, por ejemplo, al mismo tiempo como «de¬ 
coración» y como trabajador? Un hombre puede ser capaz de 
escribir a máquina con toda competencia, pero ¿qué placer ten¬ 
drán sus supervisores varones de mirarlo en todo momento? 

Por otra parte, poca parece haber sido la influencia del sexo 
en un estudio en el que se pidió a un grupo de personas que eva¬ 
luaran a extraños del mismo sexo o no, extraños que previa¬ 
mente habían sido evaluados como físicamente atractivos o no 
atractivos. 10 Se halló que la atracción interpersonal era mayor 
en el caso de extraños físicamente atractivos, con independen¬ 
cia del sexo. En esta fase del estudio, los sujetos carecían de 
toda otra información acerca del extraño; en estudios posterio¬ 
res, los mismos investigadores encontraron que el atractivo 
físico seguía siendo un determinante importante de la atracción 
aun cuando los sujetos disponían de información adicional 
acerca de los extraños, como, por ejemplo, información acerca 
de algunas de sus actitudes. Estas características no parecían li¬ 
mitarse a Estados Unidos. Un estudio realizado en la India des¬ 
cubrió que los hombres deseaban esposas físicamente más her¬ 
mosas que ellos, y que las mujeres deseaban maridos iguales a 
ellas en belleza física." 

A la luz de esta preferencia general por un compañero físi¬ 
camente atractivo, podemos sospechar que las pautas reales de 
elección de pareja reflejarían estas preferencias. Esta hipótesis 
se vio confirmada, ciertamente, por una serie de estudios sobre 
bailes realizados con computadoras en las universidades de Te¬ 
xas, Illinois y Minnesota, donde el atractivo físico sobrepasó a 
una gran cantidad de otras variables en la determinación de la 
preferencia por un compañero de baile y en el deseo de seguir 
saliendo con él en el futuro. Por ejemplo, Walster y sus colegas 
aparearon al azar 752 estudiantes universitarios para un baile 
de novatos. 12 Se reunió una enorme información acerca de cada 
estudiante, incluso sus propios informes acerca de popularidad, 
preferencia religiosa, altura, raza, expectativas del encuentro, 
autoestima, nivel de calificaciones de la escuela secundaria, ca¬ 
lificaciones de aptitud para el estudio y puntajes de tests de per¬ 
sonalidad. Además, varios jueces evaluaron el atractivo de 
cada estudiante. Se halló que el atractivo físico fue, con mucho, 
el determinante más importante del placer que causaría en su 
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compañero o compañera. Quedó claro que el atractivo físico 
era un capital tan importante para un hombre como para una 
mujer, puesto que era un Índice fiable de predicción para ambos 
grupos. Brislin y Lewts repitieron este estudio con cuarenta y 
ocho hombres y mujeres desconocidos y se volvió a encontrar 
una fuerta correlación (89 por ciento) entre «deseo de volver a 
encontrarse» y «atractivo físico». 13 Además, este estudio pre¬ 
guntó a todas las personas (hombres y mujeres) si les gustaría 
encontrarse con alguna otra persona en el baile. De las trece 
personas nombradas, todas, y de modo independiente, habían 
sido evaluadas como muy atractivas. 

Parece que en muchas situaciones, todo el mundo prefiere el 
compañero más atractivo posible con independencia del atrac¬ 
tivo propio y de las posibilidades de ser rechazado por ese com¬ 
pañero más atractivo. Hay excepciones obvias. Ciertos gigolos 
dijeron que si se aproximan a una mujer relativamente poco 
atractiva —en particular en compañía de una que sea muy 
atractiva— sus posibilidades de éxito se ven muy incrementa¬ 
das, Algunas personas atractivas tienen más oportunidades de 
tener compañía que las que ellas mismas desean; otras, sin em¬ 
bargo, quedan al margen de la corriente principal de citas con 
personas del otro sexo. ¿Por qué? Walster y sus colegas propu¬ 
sieron lo que llamaron la «hipótesis del emparejamiento». A 
partir del momento en que la hipótesis fue presentada, otros es¬ 
tudios, incluso uno de parejas casadas de edad intermedia, con¬ 
firmaron su validez. En lo esencial, la hipótesis del empareja¬ 
miento sostiene que en teoría toda persona sólo puede ser 
atraída por los compañeros de mejor apariencia, pero la reali¬ 
dad se nos viene encima cuando las citas se hacen realmente. Se 
puede uno encontrar con un rechazo indeseado si sólo se es¬ 
coge a la persona disponible de mejor apariencia, de modo que 
existe una tendencia a escoger una persona que sea similar a 
uno mismo en relación con el atractivo físico. A partir de aquí, 
el procedimiento parece consistir en tratar de llevar al máximo 
el atractivo de la persona elegida al mismo tiempo que se hace 
mínima la posibilidad de rechazo. Si se tiene gran autoestima, 
es posible buscar compañeros de gran atractivo a pesar de que 
entre la propia apariencia y la de éstos haya un abismo. 14 En 
este caso, la autoestima afectará la percepción de una posible 
reacción de rechazo. 
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A veces observamos parejas que parecen ser «disparejas» 
en relación con su atractivo físico. Un estudio sugiere que las 
evaluaciones de los varones pueden cambiar dramáticamente si 
se los ve como «casados» con alguien muy diferente en cuanto 
al atractivo físico general. 11 SÍ se ve a hombres no atractivos 
con mujeres atractivas se considera, entre otras cosas, que tie¬ 
nen mucho dinero, que tienen mucho éxito en su profesión y 
que son más inteligentes que los hombres atractivos con com¬ 
pañeras atractivas. Los jueces del estudio han de haber pensado 
que para que un hombre no atractivo se case con una mujer 
atractiva, tiene que haber compensado este desequilibrio en la 
apariencia física con eficacia en otros campos, como el del di¬ 
nero. Sin embargo, el hombre guapo no parece capaz de incre¬ 
mentar significativamente las evaluaciones de mujeres no atrac¬ 
tivas. 

Aunque haya personas que quisieran creer que «todas las 
cosas son hermosas a su manera» —como decía una canción—, 
hay que reconocer que para grandes sectores de la población 
algunas personas son hermosas de la misma manera. Los este¬ 
reotipos de belleza norteamericanos promoción ados por Play¬ 
boy y la elección de Miss América, entre otras cosas, parecen 
tener una gran influencia en el establecimiento de normas cultu¬ 
rales de belleza. El reconocimiento de esta influencia es lo que 
motivó a muchas mujeres a condenar el retrato de Playboy de 
la feminidad ideal y llevó a algunos lideres negros a organizar la 
Celebración de Miss América Negra. No es sorprendente hallar 
que, en un caso, más de cuatro mil jueces de estudio de dife¬ 
rente edad, sexo, ocupación y situación geográfica, dieron 
muestras de notable concordancia en relación con la hermosura 
de un rostro de mujer joven. 16 El atractivo físico parece desem¬ 
peñar un papel importante en la persuasión y/o manipulación 
de los demás, sea en e! tribunal, en el salón de clase o en una si¬ 
tuación de oratoria pública. Ciertamente el atractivo ejerce una 
gran influencia en las primeras impresiones y expectativas de 
un encuentro. 

No sería correcto terminar esta sección sobre el atractivo 
sin observar al menos las limitaciones inherentes al dicho «todo 
lo que es bello es bueno». Por ejemplo, no siempre las personas 
atractivas son juzgadas más inteligentes o más integras, y se ha 
considerado que las parejas no atractivas han formado matri- 
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monios más felices que las parejas atractivas. Los hombres 
guapos no parecen obtener mejores puntajes en los tests que 
miden la felicidad, la autoestima y el bienestar psicológico. Si 
bien las mujeres atractivas parecen obtener mejores calificacio¬ 
nes que las no atractivas en estos aspectos, no parece ello cons¬ 
tituir un resultado duradero. Por ejemplo, las mujeres de edad 
media a las que en su época de estudiantes universitarias se ha¬ 
bía considerado atractivas, parecían menos felices, menos satis¬ 
fechas de su vida y menos adaptadas que sus contrapartidas 
«feas». 17 

Hay problemas metodológicos que pueden aportar tranqui¬ 
lidad a quienes se perciben como carentes de atractivo. En la 
mayoría de los casos, aunque no siempre, los estudios de atrac¬ 
tivo físico usan fotografías, que, antes del estudio, son someti¬ 
das al juicio de «expertos» para calificarlas como «bellas» o 
«feas». De aquí que, casi nunca los resultados a los que hace¬ 
mos referencia dan cuenta de seres humanos concretos que vi¬ 
ven, se mueven y hablan en un ambiente particular, y en general 
ignoramos las diferencias sutiles de atractivo físico entre los ex¬ 
tremos de belleza y fealdad. Además, hemos de recordar que la 
experiencia propia es relativa al medio en que se la juzga —por 
ejemplo, se puede percibir como «sexy» a un cantante popular 
en el escenario o en la televisión, pero esa misma persona puede 
resultar mucho menos encantadora en el salón de nuestra casa. 
Hay quienes sostienen que ni las mujeres muy atractivas ni las 
muy poco atractivas cuentan con las mayores probabilidades 
de éxito en los negocios de la sociedad de hoy día, lo que quiere 
decir que el atractivo extremo puede constituir un obstáculo 
para el éxito rápido y para el alto rendimiento de una mujer en 
este medio. Y, por ultimo, en la mayoría de las situaciones de 
comunicación, un cierto grado de atractivo habrá de interac¬ 
tuar con otros factores que pueden compensar o alterar las per¬ 
cepciones de la apariencia, por ejemplo, el contenido de los 
mensajes verbales que se emiten. 

Ahora que hemos analizado el concepto global de atractivo, 
podemos preguntar: ¿A qué aspectos específicos de la aparien¬ 
cia de otra persona responderemos? ¿Tiene alguna importancia 
la manera en que percibimos nuestro propio cuerpo y nuestra 
apariencia? Las respuestas a estas preguntas constituyen el 
nudo del resto del capítulo. 
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El cuerpo: su configuración, color , olor y pilosidad 

Configuración del cuerpo. A fin de agregar una dimensión 
personal a algunas de las teorías e investigaciones de esta sec¬ 
ción, proporcionamos a continuación un breve TEST DE AU- 
TODESCRIPCION. Mediante este test se puede reunir una 
cierta información acerca de uno mismo que se puede compa¬ 
rar con la información de otros que han respondido al mismo 
test. 18 


Instrucciones: Rellene cada espacio en blanco con una pa¬ 
labra de la lista que se sugiere a continuación de cada jui¬ 
cio. Para cada blanco, de los que aparecen tres en cada jui¬ 
cio, escoja una cualquiera de las doce palabras que se pone 
inmediatamente debajo del juicio. Puede ser que en la lista 
no encuentre la palabra que se adapta a usted exactamente, 
pero tiene que escoger las palabras que mejor parezcan 
adecuarse a su modo de ser. 

1. La mayor parte del tiempo me siento —, y 


calmo 

relajado 

complaciente 

ansioso 

confiado 

reticente 

animado 

tenso 

enérgico 

competidor 

impetuoso 

autoconsciente 

Cuando estudio 

o trabajo, me 

parece que soy ... 

eficiente 

perezoso 

preciso 

entusiasta 

competitivo 

decidido 

reflexivo 

cómodo 

concienzudo 

plácido 

meticuloso 

cooperativo 

Socialmente, soy .. ..... y .. 


comunicativo 

considerado 

discutídor 

afable 

torpe 

tímido 

tolerante 

amanerado 

conversador 

apacible 

suave 

arrebatado 

Soy más bien . 

“**) ***** y. 


activo 

indulgente 

simpático 

cálido 

valiente 

serio 

mandón 

suspicaz 

compasivo 

introspectivo 

frío 

emprendedor 
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5. Los demás me consideran más bien. .y .... 

generoso optimista sensible 

audaz afectuoso bueno 

reservado imprudente cauto 

dominante indiferente dependiente 

6. De las tres palabras de cada una de las lineas siguientes, 
subraye la que más exactamente describa cómo es us¬ 
ted: 

a) intolerante, relajado, tenso 

b) arrebatado, frío, cálido 

c) reservado, sociable, activo 

d) confiado, diplomático, bueno 

e) dependiente, dominante, indiferente 

f) emprendedor, afable, ansioso 


Se administró este test a numerosos individuos que partici¬ 
paban en estudios relativos a la relación entre cierta personali¬ 
dad y características temperamentales y ciertos tipos o configu¬ 
raciones corporales. Estos estudios se refieren generalmente a 
la semejanza física de una persona con tres variedades extre¬ 
mas del físico humano, que se muestran en la Figura 5.1. 

Como casi nadie se adecúa exactamente a estos extremos, 
se ha desarrollado un sistema para clasificar el tipo corporal so¬ 
bre el supuesto de que todos tenemos alguna característica de 
cada uno de los tres tipos. El trabajo de Sheldon ayuda a expli¬ 
car este sistema. 19 Las características físicas de una persona se 
evalúan en una escala de 1 a 7, en la que el 7 representa la 
mayor correspondencia con uno de los tres tipos corporales ex¬ 
tremos. El «somatipo» de un individuo se representa con tres 
números: el primero se refiere al grado de endomorfia, el se¬ 
gundo al grado de mesomorfia y el tercero al de ectomorfia. 
Una persona muy gorda podría ser 7/1/1; una persona de hom¬ 
bros anchos, atlética, sería 1/7/1; y una persona muy flaca po¬ 
dría ser 1/1/7. Se dice que Jackie Gleason era exactamente 
6/4/1, Muhammad Ali, 2/7/1 y Abraham Lincoln 1/5/6. El tra¬ 
bajo de Sheldon ha sido objeto de una gran cantidad de críticas 
científicas. Sin embargo, ha sido la base de muchos estudios 
que investigaban la misma cuestión general, y a pesar de los 
graves errores de la metodología de Sheldon, muchos de los es¬ 
tudios posteriores —que utilizaron planes de investigación e ins- 
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a) Los endomo ríos: blandos, redondos, gordos 



b) Los mesomorfos: robustos, musculosos, atléticos 



c) Los ectomorfos: altos, delgados, frágiles 


FIGURA 5.1 
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ENDOMORPO MES0MORFO ECTOMORFO 


dependiente 

sosegado 

relajado 

complaciente 

contento 

perezoso 

plácido 

pausado 

cooperativo 

afable 

tolerante 

afectuoso 

cálido 

comprensivo 

simpático 

compasivo 

generoso 

bondadoso 

sociable 

de temperamento 
blando 


dominante 

aislado 

jovial 

tenso 

confiado 

ansioso 

enérgico 

reticente 

impetuoso 

autoconsciente 

eficiente 

meticuloso 

entusiasta 

reflexivo 

competitivo 

preciso 

decidido 

concienzudo 

comunicativo 

considerado 

discu tidor 

tímido 

conversador 

torpe 

activo 

frió 

dominante 

suspicaz 

valiente 

introspectivo 

emprendedor 

serio 

audaz 

diplomático 

dogmático 

sensible 

optimista 

apartado 

fogoso 

de temperamento 
apacible 


trunientos de medición más precisos- han confirmado muchas 
de sus primitivas conclusiones. 


Volvamos al test que hemos visto poco antes. Cortes y 
Gatti utilizaron este test para medir el temperamento y encon¬ 
traron una correspondencia muy alta entre temperamento y 
físico. En otras palabras, sobre la base de este trabajo espera¬ 
ríamos tener una idea muy adecuada de la configuración corpo¬ 
ral gracias a las respuestas que hayan dado al TEST DE AU- 
TODESCRIPCION, Para calcular el puntaje del test basta con 
sumar el numero de adjetivos que se ha elegido de cada una de 
las categorías —endomorfo, mesomorfo, ectomorfo- cuya lista 
se da en el Cuadro 5.2. 


Si usted elige seis adjetivos de la categoría endomorfo, doce 
de la de mesoformo y tres de la de ectomorfo, su puntaje tempe¬ 
ramental ha de ser 6/12/3. Si suponemos una gran correlación 
con las carácter i sti cas corporales hemos de suponer que usted 
es predominantemente mesomorfo con tendencia al endofor- 
m.smo. (Este autor es 5/11/5.) Este test y la investigación 
cuerpo-personalidad permite realizar ciertas predicciones sobre 
la base de probabilidades, pero puede haber excepciones en los 
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casos individuales. Tampoco se puede concluir de este trabajo 
que el cuerpo sea causa de los rasgos de temperamento. La ele¬ 
vada correspondencia entre ciertos rasgos de temperamento y 
cierta configuración física también puede ser resultado de las 
experiencias de la vida, de factores ambientales, del autocon- 
cepto y de una multitud de variables diferentes. 

A esta altura, la pregunta que salta, obvia, es: «¿Qué tiene 
que ver todo esto con la comunicación humana?» La respuesta 
es simple: si se puede sostener que existen estereotipos físico- 
temperamentales claramente definidos y generalmente acepta¬ 
dos, podemos argumentar que tendrán mucho que ver con el 
modo en que uno es percibido por los demás y por la forma en 
que ellos reaccionan ante uno, así como también con los rasgos 
de personalidad que los otros esperan de uno mismo. Wells y 
Siegel descubrieron algunos datos que abonan en favor de la 
existencia de tales estereotipos. 30 Se mostraron a ciento veinte 
sujetos adultos dibujos de siluetas de endomorfos, ectomorfos y 
mesomorfos y se les pidió que los evaluaran sobre la base de 
veinticuatro escalas de adjetivos bipolares, tales como indolente- 
enérgico, gordo-flaco, inteligente-no inteligente, dependiente-se¬ 
guro de si mismo, etc. Los investigadores escogieron delibera¬ 
damente personas ajenas a la universidad pues supusieron que 
no estarían contaminadas con información de estudios previos 
que pudiera influir en sus respuestas. Los resultados mostraron 
que; 1) el endomorfo fue evaluado como más gordo, más viejo, 
más bajo (pese a que las siluetas eran de la misma altura), más 
anticuado, físicamente menos fuerte, de peor apariencia, más 
conversador, más bondadoso y simpático, de mejor naturaleza 
y más agradable, más dependiente de los demás y más confiado 
en los otros; 2) el mesamorfo fue evaluado como más fuerte, 
más masculino, de mejor apariencia, más audaz, más joven, 
más alto, más maduro en la conducta, y más seguro de sí 
mismo; el ectomorfo fue evaluado como más delgado, más jo¬ 
ven, más ambicioso, más alto, más suspicaz, más tenso y ner¬ 
vioso, menos masculino, más obstinado y con tendencia a ser 
una persona difícil, más pesimista y más callada. Diversos in¬ 
formes sugieren que la relación entre configuración corporal y 
temperamento también sirve para los niños más jovencitos. 21 
Por ejemplo, a los muchachos y las chicas ectomorfas se los 
juzgó ansiosos, más conscientes y más meticulosos que los chi- 
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eos con otras configuraciones corporales. A menudo las reac¬ 
ciones ante los endomorfos u obesos son hostiles. En efecto, se 
ios suele discriminar cuando se trata de seguros de vida, de 
adopción de niños, de obtener un empleo y aun de entrar en la 
universidad. 11 Un autor sugiere que la obesidad se ve como un 
estigma de torpeza moral. 23 

Durante tanto tiempo se nos ha enseñado a creer que los es¬ 
tereotipos son distorsiones perjudiciales de la verdad que, con 
frecuencia, dejamos de considerar otra explicación igualmente 
plausible, esto es, la de que un estereotipo particular puede ser 
el resultado de un decantamiento producido tras largos siglos 
de experiencia social. En otras palabras, un estereotipo puede 
ser más exacto de lo que nos gustaría admitir, lo que quiere de¬ 
cir que puede haber alguna razón, aparte del prejuicio capri¬ 
choso que explique el estereotipo. Es evidente que la experiencia 
enseña que asociamos ciertos rasgos de personalidad y de tem¬ 
peramento con determinadas configuraciones corporales. Estas 
expectativas pueden ser correctas o no, pero existen, son una 
parte de la argamasa de la comunicación interpersonal. Tene¬ 
mos que reconocer estos estereotipos como estímulos potencia¬ 
les de respuestas de comunicación, de modo que podamos ma¬ 
nejarlas con mayor eficacia. 

Otra dimensión de la configuración corporal que puede in¬ 
fluir en las reacciones interpersonales es la estatura. En la socie¬ 
dad norteamericana parece haber una preferencia por los hom¬ 
bres altos. Sin embargo, a las mujeres altas se las suele conside¬ 
rar «desgarbadas». En realidad, las mujeres de empresa de talla 
baja pueden tener la ventaja de no adquirir esas resonancias 
«intimidadoras» que pueden acompañar a las de una talla 
mayor. Sin embargo, este argumento supone una uniformidad 
de la «intimidación» que se percibe tanto en varones como en 
mujeres, supuesto que, en el mejor de los casos, es poco consis¬ 
tente. El amante masculino ideal no es bajo, es moreno y bien 
parecido. Los modelos románticos de hombres son en general 
altos. En Estados Unidos, desde 1900 parece haber ganado 
siempre las elecciones el más alto de los dos candidatos presi¬ 
denciales, con la notable excepción de Jimmy Cárter, de 1,75 m 
de talla. En ciertas áreas, se requiere a policías y bomberos que 
tengan al menos 1,73 m de talla. Una investigación en la Uni¬ 
versidad de Pittsburgh mostró que los hombres más bajos sue¬ 
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len verse postergados en oportunidades de empleo y salarios. 
Los graduados de Pittsburgh cuya talla era de 1,88 m a 1,93 m 
cobraron salarios iniciales el 12,4 por ciento más altos que los 
de aquellos cuya talla era inferior a 1,83 m. La discriminación 
contra el hombre bajo se ve comprobada también en el estudio 
de 140 patrones a quienes se pidió que eligieran entre dos hom¬ 
bres mediante la simple lectura de sus solicitudes de empleo. 
Las solicitudes eran exactamente iguales, salvo que una consig¬ 
naba una talla de 1,83 m, mientras que la otra consignaba una 
talla de 1,65 m. Sólo alrededor del 1 por ciento de los patrones 
favorecieron a los hombres bajos. ¡Y hasta hay casos en que 
hombres que no llegaron a la talla arbitrariamente requerida 
para ser policías se golpean hoy la cabeza con la esperanza de 
que los chichones les ayuden a lograr los centímetros que les 
faltan! A los niños más bajitos se los estimula así: «bebe tu le¬ 
che y asi crecerás y serás sano y fuerte». La atención se centra 
en la calidad de bajo o de alto cuando, por diversas razones, se 
pide a los niños en la escuela que se ordenen por altura. La es¬ 
tatura se asocia a menudo con el poder, pero se advierte una in¬ 
teresante inversión del juicio cuando la misma característica 
persona! que en un hombre alto se considera «competitiva», en 
uno bajo se juzga como «complejo de Napoleón». 

¿Tienen las personas altas alguna ventaja en sus posibilida¬ 
des de persuasión sobre los demás? Ciertos datos preliminares 
indican que en el caso del hombre, no. 24 Se tomaron fotografías 
del mismo hombre pero desde ángulos distintos, una con la fi¬ 
nalidad de que pareciera bajo, la otra, de que pareciera alto. Es¬ 
tas imágenes, más una conversación grabada de tono persua¬ 
sivo. se usaron como estímulo de varios grupos de estudiantes. 
Las medidas de actitud indicaron que no hubo diferencia esta¬ 
dísticamente significativa entre el hablante «alto» y el «bajo». Es 
más probable que la altura interactúe con otros factores, tales 
como el tamaño general del cuerpo, la redondez, los rasgos fa¬ 
ciales y muchas otras variables. Todo el mundo puede recordar 
por experiencia propia individuos altos que parecían casi ate¬ 
rradoramente «abrumadores», mientras que otras personas de 
la misma estatura no tienen esta cualidad. Otro investigador se 
dedicó a observar la altura desde el punto de vista del receptor 
antes que del comunicante o emisor. 25 ¿Percibirán los recepto¬ 
res diferencias de altura en personas que se piensa de diferente 
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estatus? Una vez más, sólo se pueden extraer conclusiones pro¬ 
visionales de este trabajo. Se presentó un individuo soltero a 
cinco grupos similares de estudiantes. En cada oportunidad se 
lo presentó como una persona con diferente estatus, como, por 
ejemplo, estudiante, lector, doctor, catedrático. Luego se dijo a 
los estudiantes que necesitaban datos numéricos para su lección 
de estadística, y se les pidió que calcularan la altura de la per¬ 
sona que se les había presentado. Los resultados de este estudio 
parecen sugerir que hay cierta distorsión de la percepción de la 
altura, pues cuanto más alto es el estatus que se confiere a una 
persona, tanto mayor es la estatura que se le calcula. 

Hasta aquí hemos analizado nuestras percepciones de los 
demás. Otra dimensión igualmente importante de la comunica¬ 
ción interpersonal es nuestra autoimagen, lo que pensamos de 
nosotros mismos. La autoimagen es el sistema básico a partir 
del cual se desarrolla y florece toda nuestra conducta de comu¬ 
nicación manifiesta. Esta no es más que una extensión de las 
experiencias acumuladas que han acabado por construir nues¬ 
tra comprensión de nosotros mismos. En resumen, lo que so¬ 
mos, o creemos ser, organiza lo que decimos y hacemos. Parte 
importante de nuestra autoimagen es nuestra imagen corporal; 
tal vez la primera que se constituye en nuestra más tierna infan 
cia. Jourard y Secord descubrieron que los varones se sentían 
más satisfechos de sus cuerpos cuando eran algo más grandes 
de lo normal, y que las mujeres se sentían más satisfechas 
cuando tenían el cuerpo más pequeño de lo normal, pero 
cuando sus pechos eran más grandes que el tamaño medio/ 6 
Los investigadores sobre sexualidad observaron frecuentemente 
en varones, problemas emocionales que eran consecuencia del 
desajuste entre el tamaño del sexo y el supuesto ideal masculino 
perpetuado por nuestra herencia literaria y oral. A medida que 
nos desarrollamos aprendemos el ideal cultural de la apariencia 
que el cuerpo debería tener, consecuencia de lo cual es la varia¬ 
ción en los grados de satisfacción del cuerpo propio, particular- 
mente durante la adolescencia, 27 

Color del cuerpo. En muchos aspectos, el color de la piel ha 
sido el estímulo corporal más poderoso en la determinación de 
las respuestas interpersonales en nuestra cultura. No es necesa¬ 
rio pasar revista a los abusos cometidos contra los negros en 
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Estados Unidos con el mero pretexto del color de la piel. Las 
palabras de un blanco que cambió de pigmentación dérmica, y 
que experimentó la dramática e incómoda vida de un negro en 
Estados Unidos, nos servirán como suficiente recordatorio: 

Cuando se ha eliminado todo diálogo y toda idea, el color 
de la piel se erige como único criterio. Así lo prueba mi ex¬ 
periencia. Fue la única cualidad por la que se me juzgó. Te¬ 
nía la piel oscura, y esa fue razón suficiente para que se me 
negaran los derechos y libertades sin los cuales la vida 
pierde significado y se convierte en apenas algo más que 
una supervivencia animal. 

Busqué alguna respuesta y no la hallé. Había pasado un 
día entero sin comida ni agua por la única razón de que te¬ 
nía la piel negra. Era la única razón por la que yo estaba 
allí, sentado sobre un barril, en un pantano. 28 

A menudo estos abusos producían en los negros una autoi¬ 
magen deprimente, cuyas consecuencias sólo sirven para con¬ 
firmar la profecía autocumplimentada de los explotadores. 
Brody informa acerca de casos trágicos de jóvenes negros con 
gran ansiedad y complejo de culpa que tenían origen en su de¬ 
seo de ser blancos. 29 También informa acerca del adoctrina¬ 
miento, deliberado aunque inconsciente, que las madres de es¬ 
tos niños hacían acerca del estatus del color. El eslogan «lo ne¬ 
gro es hermoso» y la elección de Miss América Negra son dos 
de los muchos intentos de afrontar este problema de identidad. 
Todo el tema del color de la piel se ha complicado por el hecho 
de considerar a todos los individuos de piel oscura como ne¬ 
gros. Aquellos aue no se ven tan «negros», sino un poco more¬ 
nos, pueden tener que enfrentarse con problemas suplementa¬ 
rios de crisis de identidad. Si apenas cabe duda de que los ne¬ 
gros están en desventaja inmediata en la comunicación con per¬ 
sonas con prejuicios raciales, en los últimos años se ha desarro¬ 
llado otro interesante fenómeno que puede tener efectos inver¬ 
sos, La persona negra sigue siendo juzgada únicamente por el 
color de la piel, pero ahora el juicio no es negativo sino indiscri¬ 
minadamente positivo. Algunos explican este fenómeno como 
una sobrerreacción provocada por sentimientos de culpa muy 
difundidos entre los blancos. Sin embargo, es posible que la 
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mayoría de los negros piense que este efecto no está muy difun¬ 
dido ni siquiera hoy. 

También se basan en el color del cuerpo una gran cantidad 
de los juicios que formulamos sobre los demás. Así, por ejem¬ 
plo. ocurre con expresiones como «tan rojo como un tomate» o 
«blanco como la leche»,* que se utilizan para señalar a una per¬ 
sona incontroladamente colérica o a quienes tienen un aspecto 
insólitamente blanco. La palidez puede indicar que una persona 
está enferma mientras una persona sana tiene la piel tostada. 
Ponerse rojo de repente indica vergüenza. 

Olor corporal. Aunque la vista y el oído son los órganos de 
los sentidos más importantes en las situaciones sociales dentro 
de las sociedades occidentales, el sentido del olfato también 
puede influir en las respuestas. El estudio cientifico del sistema 
olfativo humano está en sus inicios, pero sabemos que otros 
animales obtienen una información enorme a partir del olfato, 
por ejemplo, la presencia de un enemigo, marcas territoriales, la 
localización de los miembros de la misma especie o manada, la 
estimulación sexual y los estados emocionales. Es bien sabido 
que los perros son capaces de percibir el miedo, el odio o la 
amistad en los seres humanos y que son capaces de seguirles las 
huellas a través del mero olor de la ropa. La aparente dificultad 
de los .perros para distinguir entre los olores de gemelos idénti¬ 
cos llevó a que Davis sugiriera que cada uno de nosotros tiene 
una «marca olfativa distintiva». 30 

En general, los norteamericanos no cuentan con su sentido 
del olfato para señales interpersonales, a menos que el olor del 
sudor, el aliento o algún otro olor sea insólitamente fuerte. Hay 
quien cree que esta represión olfativa refleja una orientación an¬ 
tisensualista de los norteamericanos. Es una ironia que les nor¬ 
teamericanos y las norteamericanas gasten anualmente cientos 
de miles (si no millones) de dólares en sprays y jabones desodo¬ 
rantes, enjuagues de boca, suavizadores de aliento, perfumes, 
lociones para después de afeitarse y otros olores artificiales. El 

* En el original los ejemplos citados son «red-neck» y «lily white», el primero 
de ellos está referido a los miembros blancos de la clase rural trabajadora 
de Estados Unidos, al tiempo que designa a una persona con prejuicios ra¬ 
cistas y reaccionario- Es difícil encontrar ejemplos en español que posean 
una connotación similar. |T.¡ 
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llamado olor natural parece tener una importancia bajísima a 
estas alturas de nuestro desarrollo cultural, pero no nos nega¬ 
mos a comprar un producto comercial que nos dé un olor pre¬ 
tendidamente «natural y sexy». El comentario de Meerloo pa¬ 
rece insistir en una observación semejante: 

Hay una buena explicación de todas mis nostalgias olfati¬ 
vas* Después de todo, el olfato se relaciona con nuestros 
primeros contactos amorosos del mundo. El recién nacido 
vive primero en un mundo de puros olores, si bien el 
mundo le enseña pronto a renunciar a sus placeres nasales* 
Para él la madre es un amor y «a primer olor». Una vez 
mayor, ya no puede olfatear y oler finamente porque el oler 
se ha vuelto tabú. Gracias a los forzados tabúes de higiene, 
nuestras percepciones olfativas degeneran en la irritación 
química producida por jabones y antisépticos. Mientras los 
olores sexuales son tabú, el hombre toma prestados estos 
olores de las flores y las plantas. Los órganos sexuales de 
la planta y el animal —almizcle, cíveto, rosa— le brindan lo 
que ha eliminado de su propia vida. Sin embargo, algo de 
la instintiva pasión por los olores queda en el hombre. Ni 
los más impolutos hábitos sanitarios ni los comerciantes 
con mente clorofilizada pueden suprimirla por completo. 
La cultura moderna ha hecho que la gente se sienta aver¬ 
gonzada del olor del cuerpo. Multitud de industrias flore¬ 
cen a causa de la inducción de esa autoconciencia artificial. 
Crean enfermedades tales como la halitosis nada más que 
para que la gente se sienta inferior. Más de una niña se ha 
vuelto neurótica debido a que había eliminado por com¬ 
pleto la función y el placer del sudor. 11 

Nuestras reacciones a los olores pueden ser conscientes o 
inconscientemente procesadas, pero el mensaje puede ser muy 
fuerte. Para mí, hay un olor muy nítido que se asocia a las es¬ 
cudas secundarias, de modo que cada vez que entro en una de 
ellas, ese olor arrastra toda una serie de recuerdos de mi propia 
historia. Los olores ambientales son sólo una fuente de sensa¬ 
ciones olfativas. Los olores humanos emanan primordial¬ 
mente a través de las glándulas del sudor, pero también los ex¬ 
crementos, la saliva, las lágrimas y la respiración proporcionan 
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fuentes de olores. Otra fuente de olor es la manipulación de fla¬ 
tos intestinales* que en nuestra cultura añade casi siempre un 
hálito negativo o insultante a un encuentro interpersonal. La 
prevención con que suele considerarse al acto de tirarse pedos 
puede llevar a la rápida finalización de un contacto interperso 
nal, si bien en determinadas condiciones eso mismo se utilizará 
como modo de llamar la atención. 

No todas las culturas son tan reticentes acerca de los olores 
en la interacción humana cotidiana* como observa Hall: 

El olfato ocupa un sitio preeminente en la vida árabe. No 
se trata sólo de uno de los mecanismos de establecimiento 
de distancia, sino de una parte vital de un complejo sistema 
de conducta. Los árabes echan su aliento sobre la gente 
cuando hablan. Sin embargo, este hábito es algo más que 
una cuestión de diferentes modales. Para los árabes los olo¬ 
res, los buenos olores son placenteros y un modo de com¬ 
penetrarse mutuamente. Oler a un amigo no sólo es bonito, 
sino deseable, pues negarle el aliento equivale a avergon¬ 
zarse. Los norteamericanos, por otro lado, educados como 
lo están para no echar el aliento a la cara de los demás, 
comunican automáticamente vergüenza ai tratar de ser 
correctos. 32 

El pelo del cuerpo , Tal como y a dijimos, el color de la piel ha 
sido una señal extremadamente influyente en muchos encuen¬ 
tros humanos en la sociedad norteamericana desde su inicio. 
Durante los últimos años de la década de 1960, el pelo del 
cuerpo también adquirió un significado importante en la estruc¬ 
turación de las respuestas interpersonales. Los varones que se 
dejaban crecer el cabello hasta las orejas y usaban flequillo y a 
veces lo dejaban caer hasta los hombros, advirtieron que a me¬ 
nudo se convertían en objeto de abusos semejantes a aquellos 
de que eran objeto los individuos de piel negra. Hubo muchos 
casos de discriminación de hombres con cabello largo en hote¬ 
les, escuelas, trabajos y establecimientos comerciales, para 
mencionar sólo unos pocos casos. Un profesor que se interesó 
por la contribución del cabello largo al abismo generacional, 
cogió sus propios cabellos y los de otros treinta hombres, metió 
todo el cabello en una almohada y la envió al entonces vicepre- 
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sitíente Agnew. El profesor dijo: «Los estereotipos basados en 
la apariencia de la gente están tan firmemente arraigados que la 
comunicación efectiva es imposible. Los sentimientos relativos 
al cabello son tan fuertes como cualquier otro». Esta observa¬ 
ción parecería confirmarse en la persona del agente de empleo 
de la Universidad de Stanford que declaró que los jóvenes de 
cabello largo que se graduaran en la universidad en 1971 pro¬ 
bablemente carecerían de oportunidades de trabajo. «El largo 
del cabello de un hombre es inversamente proporcional a las 
oportunidades de trabajo que puede encontrar... En otras pala¬ 
bras, cuanto más largo sea el cabello, menos posibilidades de 
empleo».” Se dice que los Nader’s Raider seguramente no usan 
cabello largo porque ello puede impedirles el acceso a las em¬ 
presas que están investigando. 

A finales de 1971, el Ejército de Estados Unidos lanzo una 
campaña publicitaria que utilizaba el eslogan «Nos preocupa 
más cómo piensas que cómo te cortas el cabello», y parece que 
ello se debió a que muchos militares así lo creían. El Ejército, 
patrocinador originario de esta publicidad, declaró más tarde 
que no toleraba el cabello largo y que la juventud a la que se 
aludía en esta campaña publicitaria no satisfacía las normas es¬ 
tablecidas por el Ejército. Los visitantes de Taiwan, a comien¬ 
zos de los años setenta, fueron recibidos con carteles que de¬ 
cían: «Bienvenidos a la República de China. Por favor, ni cabe¬ 
llo largo ni barba». La manía contra el cabello largo puede in¬ 
cluso ser fatal. En efecto, en abril de 1970, la United Press In¬ 
ternational hizo correr un relato que contaba que un padre ha¬ 
bía disparado a matar a su hijo en una discusión acerca del ca¬ 
bello largo y la «actitud negativa hacia la sociedad». El rótulo 
de longhair («melenudo» y «hippie») ya no se refiere tan sólo a 
los reverenciados y consumados músicos y escritores del pa¬ 
sado; hoy es también un rótulo para designar a los jóvenes (y 
viejos) «indeseables». 

Las informaciones que anteceden sobre el impacto del cabe¬ 
llo se refieren a las décadas de 1960 y 1970. A partir de enton¬ 
ces, he reunido suficientes informes suplementarios para con¬ 
vencerme de que «el problema del cabello» ha mantenido, y con 
mucho, la importancia que había alcanzado en los años se¬ 
senta. 

Probablemente aparezcan reacciones igualmente mdesea- 
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bles si alguien se fuera al extremo contrario y se afeitara ínte¬ 
gramente el cráneo tal como hace un grupo anti-cabello deno¬ 
minado Skinheads (cabezas rapadas). En 1974, se formó una 
organización llamada Bald-Headed Men of America (Hombres 
Calvos de América) para «cultivar un sentido de orgullo y eli¬ 
minar la vanidad ligada a la pérdida del cabello». Qué razones 
mueven a ciertos miembros de nuestra cultura a producir reac¬ 
ciones negativas a estas modalidades extremas de uso del cabe¬ 
llo es una cuestión interesante, pero cae fuera de nuestro interés 
principal aquí. Lo importante es el hecho de que el cabello, en si 
mismo y por sí mismo, despierta sentimientos ya de aprecio, ya 
de repugnancia. El pelo de otro parece importante en juicios de 
atractivo, como lo ilustra el comentario «Me gusta, ¡pero es tan 
melenudo!». Durante años la revista Playboy, principal término 
de referencia para muchos hombres en lo relativo al desnudo fe¬ 
menino, «limpió», o no mostró, el pelo del pubis de sus modelos. 
Hasta las revistas que describen las figuras humanas en colo¬ 
nias nudistas son tan conocidas por tales alteraciones del pelo 
pubiano que hoy muchas de ellas publicitan sus revistas como 
«sin retoques». Se dice que los indios Chacobo de la selva del 
Amazonas se adornan y limpian el cabello cuidadosamente, 
pero sienten que ningún otro pelo del cuerpo es atractivo y eli¬ 
minan metódicamente las cejas depilándolas por completo. Al¬ 
gunas mujeres europeas se dejan crecer el pelo de las axilas, las 
piernas y el labio superior. La mayoría de las mujeres norte¬ 
americanas y europeas han aprendido a afeitarse regularmente 
el vello de las piernas y las axilas y a quitarse el de la cara 
con cera o algún otro producto depilador. La falta de cejas 
de la Mona Lisa es una prueba de que hubo una época en que 
era deseable que una mujer se depilara las cejas en aras de la 
belleza. 

Por último, el trabajo de Freedman, si bien dista mucho de 
ser un tratado decisivo, ofrece algunas interesantes hipótesis so¬ 
bre la barba. 34 En 1969 preguntó a un grupo de estudiantes qué 
sentían sobre la barba. Ninguno de los hombres del grupo 
usaba barba. La mayoría tanto de hombres como de mujeres 
describió a los hombres sin barba con adjetivos que aludían a la 
juventud. De los varones, el 22 % describió la personalidad de 
los hombres barbudos como independiente, y el 20 % como ex¬ 
trovertida. Las mujeres, dice Freedman, pensaban en un ma¬ 
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rido idealizado cuando describían a los hombres barbudos 
como masculinos, refinados y maduros, lo que explica el 55 % 
de los adjetivos que utilizaron. Entrevistas posteriores con mu¬ 
jeres sugirieron que una barba realza el magnetismo sexual, le 
hace parecer más masculino ante una mujer, y ella se siente 
más femenina en relación con él. Freedman continúa diciendo 
que en general la gente se aproximará más a los hombres sin 
barba, mientras que los hombres barbudos informan que se 
sienten menos tensos con hombres extraños sin barba que con 
otro hombre de barba. En otro estudio se tomaron fotografías 
de ocho hombres completamente barbudos, que sólo usaban 
perilla, sólo bigote o estaban íntegramente afeitados. 33 Se mos¬ 
tró estas fotos a 128 estudiantes que juzgaron a los hombres en 
varias etapas del proceso. Cuanto más pelo tenía el hombre, 
tanto más masculino, maduro, de buena apariencia, seguro de 
si mismo, dominante, valiente, liberal, no conformista y trabaja¬ 
dor se lo juzgaba. Si estos descubrimientos se extienden fuera 
de los limites del campus universitario es una cuestión que 
queda pendiente. 

No hemos tratado muchas otras señales relacionadas con el 
cuerpo, como pecas, lunares, acné y las llamadas marcas de be¬ 
lleza, todo lo cual puede llegar a ser muy importante en una si¬ 
tuación dada. Los muchos individuos que han realizado traba¬ 
jos relacionados con el olfato han de haber atribuido una gran 
potencialidad comunicativa a la nariz. Sin embargo, nuestras 
reacciones a la configuración corporal y el color, el olor y el 
peto del cuerpo parecen ser los principales factores implicados, 
junto con la ropa y otros artefactos, como cosméticos, lentillas, 
joyas, etcétera. 


El cuerpo: ropas y otros artefactos 

Examinemos los tipos de ropa que se muestran en la Figura 
5.2 (véase pág. 167). ¿Cuáles son las primeras impresiones? 

En la lista que sigue se encuentran veinte características que 
se pueden asociar con uno o más de estos tipos de ropa. Com¬ 
plete los espacios que piensa que se aplican a tipos específicos 
de ropa y compare sus impresiones con las de sus amigos, fami¬ 
liares o compañeros. 
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VARONES 
I 2 3 


MUJERES 
1 2 3 


1. Ha fumado marihuana. 

2. Tiene amigos «hippies». 

3. Es miembro de una comunidad de her 
manos o de hermanas. 

4. Es demócrata. 

5. Le interesa eJ atletismo, 
ó. Está casado. 


— —— -— --- —— —- -- 7. Es generoso. 

- -* - ---- —— — 8. Conduce un coche deportivo. 

—“— r --—- *—— —- —- 9. Es conservador. 

—— - -- -—— -- -- -10. Está profesional mente orientado. 

——--- --— -*--11. Es activo politicamente. 

— — - - ——--- -12. Es dependiente. 

!-- - - -- --- —--— —— J 3. Estuvo contra la guerra de Vietnam. 

■— —— —— -—- —- --. -. 14. Vive con sus padres. 

|i^~ —-— —— —— —--- _-15. Tiene cabello largo. 

— — —— -- -- —— —— _-16. Tiene muchos amigos. 

h — — -* —— -- -—- —— —— -17. Es inteligente. 

1“- -- - -- --- -- --18. Es religioso. 

- —— —— -—- —— -—- —_ 19. Es abierto. 

------ --—-— -20. Es una persona mayor. 


¿Ha encontrado usted algunas similitudes entre sus respues¬ 
tas y las de sus compañeros? ¿Hubo alguna diferencia impor¬ 
tante entre sus respuestas y las de las personas con marcos de 
referencias marcadamente distintos? Más adelante trataremos, 
en este capítulo, de las impresiones particulares que se comuni¬ 
can a través de la ropa, pero antes necesitamos responder una 
pregunta más básica aún; «¿Realmente comunica el vestido?» 
Acerca de este tema abundan las pruebas anecdóticas. Por 
ejemplo, un artículo periodístico basado en una noticia de la 
Associated Press, informaba que en la Iglesia luterana el traje 
que usaban los clérigos en el pulpito era responsable del des¬ 
creimiento de algunos fieles. Muchos sastres, fabricantes y ven¬ 
dedores de ropa pretenden ser «ingenieros de guardarropa», que 
construyen el aspecto externo de la gente a fin de incrementar 
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las ventas, afirmar la autoridad o ayudar a ganar más juicios en 
los tribunales. A comienzos de los años setenta, la Associated 
Press informaba de que una niña de octavo curso de Clifton, 
Arizona, había sido enviada de vuelta a su casa, de la ceremo¬ 
nia de fin de curso, porque no llevaba el tipo de vestido ade¬ 
cuado. Después de admitir que el vestido de la niña satisfacía 
los requisitos de color, «pastel», el responsable de la junta local 
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de la escuela dijo, no obstante, que el vestido tenia flores y que 
«no podíamos tener a cada uno a su manera. La niña desafiaba 
a ¡a autoridad». 

Cualquiera puede haber tenido !a experiencia, en un restau¬ 
rante, de percibir únicamente el uniforme del camarero o la ca¬ 
marera y más tarde, en el momento de marcharse, no saber 
quién servía esa mesa. Es razonable suponer que, casi siempre, 
nuestra percepción de los demás está influida en parte por la 
vestimenta y en parte por otros factores, A fin de determinar si 
nuestros juicios acerca de los demás se forman alguna vez ex¬ 
clusivamente sobre la base de la ropa, es necesario medir qué 
efectos produce el cambio de tipo de vestimenta mientras todo 
lo demás permanece constante. Sobre esta base Hoult realizó 
experimentos, 36 Primero, cuarenta y seis estudiantes evaluaron 
a trece estudiantes varones de parecido marco de referencia en 
cuestiones tales como «el de mejor apariencia», «más probable 
que triunfe», «el más inteligente», «con el que más me gustaría 
salir una o dos veces», «la mejor personalidad» y «el más proba 
ble delegado de la clase». Se pidió a los cuatro hombres que ob¬ 
tuvieron evaluaciones más altas que «empeoraran su vesti¬ 
menta», mientras que a Jos cuatro que obtuvieron las puntua- 
dones más bajas se les pidió que «mejoraran su vestimenta», A 
los demás se les pidió que mantuvieran constante la vestimenta. 
Dos semanas después, cuando volvieron a obtenerse evaluacio¬ 
nes, Hoult no encontró ninguna prueba de que la ropa hubiera 
tenido influencia en el cambio de evaluaciones, aun cuando eva¬ 
luaciones independientes acerca de la ropa mostraron que los 
sujetos indicaban, en verdad, la «mejora» o «empeoramiento» de 
la vestimenta en relación con las presentaciones previas. Una 
gran correlación entre la proximidad social de los evaluadores y 
los modelos y las evaluaciones sociales llevó a Hoult a realizar 
otro estudio utilizando modelos completamente extraños, que 
fueron evaluados por 254 estudiantes de dos facultades. Des¬ 
pués de obtener evaluaciones de la ropa y de la cabeza de los 
modelos, las vestimentas que más bajo puntuaron se colocaron 
en modelos cuyas cabezas habían obtenido las puntuaciones 
más altas. Hoult encontró que la vestimenta que obtuvo más 
alta evaluación iba asociada a un aumento de categoría, mien¬ 
tras que la que fue objeto de la evaluación más baja iba aso¬ 
ciada a la pérdida de categoría. Por tanto, la ropa parecía cons- 
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tituír un factor significativo que afectaba a los juicios que los 
estudiantes hacían de estos extraños. 

Aunque el trabajo de Hoult contribuye a demostrar que la 
ropa tiene valor comunicativo, del fracaso del primer experi¬ 
mento se puede extraer también una importante conclusión. 
Este primer experimento demuestra una de las condiciones bajo 
las cuales la vestimenta puede no constituir un factor de gran 
influencia en la percepción interpersonal de los otros, esto es, 
aquella en que el observador y la persona observada tienen una 
cierta familiaridad. Los cambios en la ropa de un miembro de la 
familia o de un amigo muy cercano puede indicar un cambio 
momentáneo de humor, pero no es probable que los asociemos 
con cambios básicos en los valores, las actitudes o los rasgos de 
personalidad, a menos que los cambios de vestimenta se vuel¬ 
van permanentes en dicho individuo. Además de la proximidad 
social a la persona observada, hay otros factores que pueden 
modificar las respuestas a la vestimenta, como la orientación 
psicológico-social y el marco de referencia del observador, asi 
como la tarea particular o la situación específica en que la ob¬ 
servación tiene lugar. E inclusive podríamos recordar que cual¬ 
quier ítem de vestimenta dado es portador de varios significa¬ 
dos diferentes. Por ejemplo, la corbata que una persona escoge 
para llevar puede reflejar «refinamiento» o «estatus elevado», 
pero el modo en que la usa —es decir, con el nudo firme o flojo, 
sobre el hombro, etc — puede proporcionar información adicio¬ 
nal acerca del usuario y evocar diferentes reacciones. 

Para comprender la relación entre vestimenta y comunica¬ 
ción deberíamos familiarizarnos con las diversas funciones que 
la vestimenta puede cumplir: decoración, protección (tanto 
física como psicológica), atracción sexual, autoafirmación, au- 
tonegación, ocultamíento, identificación grupal y exhibición de 
estatus o rol. 37 Puesto que hay algunas reglas de amplia acepta¬ 
ción social en cuanto a la combinación de ciertos colores y mo¬ 
delos de vestimenta, la ropa también puede desempeñar la fun¬ 
ción de informar al observador acerca del conocimiento que el 
usuario tiene de esas reglas. Con tal variedad de funciones, re¬ 
sulta interesante calcular los efectos que podría tener en la ves¬ 
timenta la tendencia al unisexísmo. Tal vez ocurra más a me¬ 
nudo que el cliente de un gran almacén se equivoque y le pida 
ayuda a otro cliente (vestido con chaqueta y corbata). Algunas 
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ropas pueden servir para más de una función. Así, por ejemplo, 
el sostén de mujer se usa en cierto sentido para ocultar, pero en 
otro sentido puede cumplir también una función de atracción 
sexual. Un interesante estudio realizado por Lefkowitz, Blake y 
Mouton muestra no sólo el modo en que la ropa desempeña 
una función particular, sino también el modo en que afecta la 
conducta de los otros. 38 Estos autores observaron que los pea¬ 
tones infringían las instrucciones de los semáforos más a me¬ 
nudo cuando otra persona las violaba antes que ellos. Pero lo 
más importante era que el número de infracciones fue significa¬ 
tivamente más alto cuando el infractor original estaba vestido 
para representar a una persona de estatus elevado. Estudios 
adicionales de este tipo mostraron que una variedad de solicitu¬ 
des (cambio, que se cojan octavillas, indicaciones detalladas de 
calles, la devolución de una moneda olvidada en una cabina te¬ 
lefónica. etc.), resultan más fácilmente atendidas si se está ves¬ 
tido de modo adaptado a la situación o si se lleva una ropa que 
se considere que corresponde a una persona de estatus elevado. 
Bickman, por ejemplo, hizo que cuatro hombres detuvieran a 
153 adultos en las calles de Brooklyn y les hicieran varios pedi¬ 
dos. 39 La vestimenta de los hombres varió e incluyó ropas de 
paisano (chaqueta y corbata deportivas), de lechero (uniforme, 
pantalones blancos, botellas de leche) y de guardia (uniforme, 
distintivo, sin revólver). Los hombres pidieron a los peatones 
que levantaran un equipaje, que pusieran una moneda en un 
parquímetro para alguna otra persona, o que se pusieran del 
otro lado de una señal de parada de autobús. En cada caso, el 
uniforme de guardia fue objeto de la mayor complacencia. En 
realidad,-el 83 por ciento de las personas a ¡as que se les pidió 
que pusieran una moneda en el parquímetro accedieron y lo hi¬ 
cieron incluso después que la persona vestida de uniforme de 
guardia habia abandonado la escena. Los abogados saben muy 
bien que la manera de vestir de sus clientes puede tener gran 
efecto en los juicios de un juez y/o un jurado. Hasta se ha acon¬ 
sejado a algunos acusados que se pusieran una falsa alianza, a 
fin de disipar ¡os prejuicios contra las personas solteras. 

Seria imposible hacer una lista de las cosas que la ropa co¬ 
munica invariablemente. Esa lista tendría que variar con las exi¬ 
gencias de las distintas situaciones particulares y también con el 
tiempo. Si la industria de la moda pudiera conseguir confeccio- 
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nar esa lista tendría que gastar mucho menos en la publicidad 
pensada para persuadir a las mujeres de que un cosmético o 
vestido particular comunica efectivamente la «belleza». Algunos 
de los eventuales atributos personales que la ropa puede comu¬ 
nicar son la edad, el sexo, la nacionalidad, la relación con el 
otro sexo, el estatus socioeconómico, la identificación con un 
grupo específico, el estatus profesional u oficial, el humor, la 
personalidad, las actitudes, los intereses y los valores. La ropa 
también determina nuestras expectativas de la conducta sobre 
el usuario, especialmente si se trata de un uniforme de algún 
tipo. La certeza de tales juicios varía considerablemente, y los 
ítems más concretos, tales como edad, sexo, nacionalidad y es¬ 
tatus socioeconómico tienen más alto índice de acierto que las 
cualidades más abstractas, tales como actitudes, valores y per¬ 
sonalidad. Los juicios de personalidad probablemente sean de¬ 
pendientes de los rasgos que se juzgan. Los observadores pue¬ 
den fijarse más en la ropa para juzgar respecto de cosas como 
la eficacia o la agresividad, y más en las características del ros¬ 
tro para juzgar acerca de la amabilidad o la timidez* En ciertos 
juicios de personalidad es probable que la ropa no desempeñe 
papel alguno. Otro factor que influye en la exactitud de tales 
juicios es la semejanza entre el observador y la persona obser¬ 
vada, en relación con las características que se han de evaluar. 
Si se pertenece al mismo grupo o se tiene características seme¬ 
jantes a las de la persona observada, la exactitud del juicio 
acerca de dichas características puede aumentar* 

Hemos analizado ya el efecto de la autoimagen en la con¬ 
ducta comunicativa. Ampliando la misma idea, consideremos 
ahora los posibles efectos de la ropa en quien la usa. Algunos 
autores creen que la vestimenta contribuye a satisfacer una 
imagen personal de un yo ideal. Gibbins, en su trabajo con ni¬ 
ñas de quince y dieciséis años, encontró una relación definida 
entre fas vestimentas que más les gustaban y las evaluaciones 
del yo ideal. 40 En otro experimento, se encontró un nexo poten¬ 
cial entre vestimenta y concepto de sí mismo. Los chicos de es¬ 
cuela secundaria que habían logrado «puntajes de rendimiento» 
más altos, pero que vestían ropas que sus padres consideraban 
«inaceptables», lograron puntajes más bajos en promedio que 
los que lograron los que usaban ropas «aceptables». Este último 
grupo resultó ser menos conflictivo y más participativo en acti- 
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vidades escolares. Por tanto, la ropa puede estimular o desalen¬ 
tar ciertas pautas de comunicación. Un traje nuevo puede pro¬ 
mover sentimientos de alegría y felicidad, es posible que uno se 
sienta menos eficaz si los zapatos le hacen daño; el usar un 
traje «inadecuado» puede promover la autoconciencia, que es 
un sentimiento común en los adolescentes que tratan de com¬ 
prenderse a sí mismos. 

Aiken quiso determinar si la selección de ciertos tipos de 
vestimenta guardaban relación con ciertos rasgos de personali¬ 
dad. 41 Preparó un test de opinión para probar cinco factores en 
una población femenina: 1) Interés en la vestimenta. Los rasgos 
de personalidad relacionados con este factor incluyen: «conven¬ 
cional», «consciente», «complaciente ante la autoridad», «de 
pensamiento estereotipado», «persistente», «suspicaz», «inse¬ 
guro», y «tenso»; es decir, sin complicaciones y social mente 
consciente, con indicaciones de problemas de adaptación. 2) 
Economía en la vestimenta. Los rasgos de personalidad relacio¬ 
nados con este factor incluyen «responsable», «consciente», 
«alerta», «eficiente», «preciso», «inteligente» y «controlado». 
Otro estudio que utilizó las categorías de opinión de Aiken en¬ 
contró que el estatus material y el aumento de la edad contri¬ 
buían en gran medida a la orientación hacia la economía. 3) 
Decoración en la vestimenta. Los rasgos de personalidad rela¬ 
cionados con este factor incluyen «consciente», «convencional», 
«estereotipado», «no intelectual», «simpático», «sociable» y «su¬ 
miso», es decir, sin complicaciones y socialmente consciente. 4) 
Conformidad en la vestimenta. Las variables personales asocia¬ 
das a este factor incluyen una gran cantidad de variables de 
conformidad: «restringido», «socialmente consciente», «moral», 
«sociable», «tradicional», «sumiso», «énfasis en valores económi¬ 
cos, sociales y religiosos», y «valores estéticos minimizados». 5) 
Comodidad en la vestimenta. Los rasgos de personalidad rela¬ 
cionados con este factor incluyen «autocontrolado», «social¬ 
mente cooperativo», «sociable», «riguroso» y «respetuoso ante la 
autoridad», esto es, extrovertido controlado. 

Aparte de la vestimenta, toda persona se adorna con una 
cantidad de objetos y cosméticos, tales como insignias, tatua¬ 
jes, máscaras, joyas, etc. A todo esto lo hemos llamado arte¬ 
factos. Cualquier análisis de la ropa debe tener en considera¬ 
ción estos artefactos, pues también ellos son estímulos comuni¬ 
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cativos potenciales. Un anillo que se usa en un dedo concreto, 
un alfiler que se usa de un modo determinado y un anillo de 
hombre colgado del cuello de una mujer, son todas ellas cosas 
que significan una relación estrecha con un miembro del otro 
sexo. Sobre estos artefactos la investigación es escasa. Thorn- 
ton encontró en 1944, que los estudiantes universitarios consi¬ 
deraron como más inteligentes y laboriosas a las personas que 
usaban gafas. 42 Veintisiete años más tarde, Argyle y McHenry, 
observaron el mismo efecto cuando los evaluadores sólo vieron 
durante quince segundos a los que usaban gafas. 4 ' Me Keachie 
experimentó con entrevistas de diez minutos en las que el entre¬ 
vistador era un varón y la entrevistada una mujer. Las muje¬ 
res tuvieron una conducta similar, pero variaron respecto de si 
usaban lápiz labial o no. Si tenían lápiz labial, se las juzgaba 
más bien frivolas, más plácidas que preocupadas, poco conver¬ 
sadoras, más conscientes y poco interesadas en el otro sexo. Si 
bien los estudios de este tipo hacen un esfuerzo para dejar todo 
constante excepto las gafas o el lápiz labial o cualquier otro fac¬ 
tor, las generalizaciones que se pueden hacer se limitan a la to¬ 
nalidad del lápiz labial, el tipo de gafas y algunos factores más. 
Los cosméticos y otros artefactos interactúan con otras vesti¬ 
mentas y rasgos faciales, verbales y corporales, pero en cier¬ 
tas condiciones aún no especificadas, pueden convertirse en la 
fuente principal de información comunicada acerca de una per¬ 
sona particular. 


Resumen 

El papel exacto de la apariencia y la vestimenta en el sis¬ 
tema total de la comunicación no verbal nos es aún descono¬ 
cido. Sin embargo, sabemos que la apariencia y la vestimenta 
son parte de los estímulos no verbales totales que influyen en 
las respuestas ¡nterpersonales, y que en ciertas condiciones son 
los determinantes principales de tales respuestas. El atractivo 
físico puede ejercer influencia en el hecho de ser visto o no; 
puede tener su importancia en hacer de alguien una persona 
persuasiva o capaz de manipular a los demás; a menudo es un 
factor importante en la selección de compañeros de salidas y de 
matrimonio y puede determinar que se declare inocente o cul- 
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pable a un reo. Puede tener un efecto incluso en que un prisio¬ 
nero disminuya la conducta antisocial responsable de su pri¬ 
sión, puede ser un factor importante que contribuya a determi¬ 
nar cómo los demás juzgan nuestra personalidad, sexualidad, 
popularidad, éxito, y en ocasiones hasta la felicidad. Afortuna¬ 
damente para algunos y desdichadamente para otros, tales jui- 
cios comienzan muy pronto en la vida. No todos los niños son 
«hermosos». Hay indicaciones de que los maestros no sólo ha¬ 
cen juicios positivos sobre el atractivo de los pequeños, sino que 
tratan a los no atractivos con comunicaciones más escasas o 
menos positivas. Una gran parte del público norteamericano si¬ 
gue pensando en el hombre o la mujer ideales en términos de 
atractivo físico. 

Pese a que son abrumadoras las pruebas de que el atractivo 
físico es una cualidad muy deseable en las situaciones interper¬ 
sonales, hay otros factores que atemperan estos descubrimien¬ 
tos generales. Por ejemplo, todos los hallazgos positivos de 
atractivo se basan en probabilidades, no en certezas. Hay mu¬ 
chas razones por las cuales ciertas personas no atractivas no 
serán evaluadas desfavorablemente, por ejemplo, las personas 
con las que se las ve acompañadas, el ambiente en que se las 
juzga, otras conductas comunicativas que llevan a cabo y/o el 
momento de la vida en que se las evalúa. Además, muchos de 
los estudios sobre el atractivo han usado fotografías antes que 
seres humanos vivos e interactuantes. 

Además de la importancia del atractivo físico general en la 
influencia que se ejercen en las respuestas de los otros, conta¬ 
mos con cierta información acerca de las respuestas estereoti¬ 
padas a rasgos específicos como, por ejemplo, la configuración 
general del cuerpo, el color de la piel, el olor, el cabello y las ro¬ 
pas. Estos rasgos específicos pueden ejercer una profunda in¬ 
fluencia en la autoimagen y por tanto en las pautas de comuni¬ 
cación con los demás. El trabajo futuro en este campo tendrá 
que plantearse las siguientes preguntas: ¿En qué condiciones la 
apariencia física y la vestimenta marcan una diferencia en el 
acontecimiento total de la comunicación? ¿Cuál es el impacto 
relativo de la apariencia física y la vestimenta cuando se combi¬ 
nan con otras señales verbales y no verbales? ¿Hay algún rasgo 
especifico de la apariencia física que actúe siempre como fuente 
primaria de información para el receptor? Si ello no ocurre, 
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¿qué rasgos actúan como fuentes primordiales de información 
en determinadas condiciones? ¿Hay alguna validez para los di¬ 
versos estereotipos asociados con la apariencia física y la vesti¬ 
menta? ¿Qué efecto tiene en la conducta de comunicación in¬ 
terpersonal la autoimagen respecto de la apariencia y la vesti¬ 
menta propias? 
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6, Los efectos del movimiento del cuerpo y la postura 


Respondemos con gran vivacidad a los gestos , y hasta se 
diría que lo hacemos de acuerdo con un código secreto y 
elaborado no escrito en ningún sitio , que nadie conoce , 
pero que todos comprenden . 

E. SAPIR 


Si alguien le preguntara al lector qué significa la palabra 
modelo , es muy probable que contestase que dio depende del 
contexto en que la palabra sea usada y de las características de 
la persona que interprete su significado. Todos hemos oído la 
familiar advertencia: «Los significados están en las personas, 
no en las palabras». Si alguien nos pide que pronunciemos el so¬ 
nido de la letra c, podemos contestar con todo derecho que de¬ 
pende del contexto fonémico. Por ejemplo, la c de casa suena 
de modo diferente que la c de cíelo. Si nos preguntan por el sig¬ 
nificado de un puño cerrado o un guiño, podemos utilizar el 
mismo razonamiento que aplicamos a la conducta verbal. La 
mayoría de los movimientos del cuerpo carecen de significados 
sociales precisos. Decir que el acto de cruzar una mujer las 
piernas significa que intenta una aproximación sexual a quienes 
la rodean es tan peligroso como suponer que la palabra canto 
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sólo significa trozo de piedra. Asi como se estudia el sentido ge- 
neral de las palabras, tal como se encuentran en una variedad 
de contextos, y luego se comparan las utilizaciones individuales 
con estas pautas de uso común, así también pueden estudiarse 
los movimientos del cuerpo dentro de una gama de contextos 
para determinar su sentido habitual. Este capítulo llama la aten¬ 
ción sobre ios significados que la gente puede atribuir a diver¬ 
sos gestos y movimientos corporales, pero insistiendo en que en 
la medida en que las situaciones y las personas cambien, pue¬ 
den surgir nuevos significados para los mismos movimientos. 
Primero examinamos algunas de las categorías conductales 
mencionadas en el capitulo 1, a saber, emblemas, ilustradores, 
reguladores y adaptadores. Aunque las expresiones faciales 
también forman parte de esta taxonomía, el análisis completo 
de este tipo de conducta se posterga para el capítulo 8, 


Emblemas 

Los emblemas son los actos no verbales que tienen una tra¬ 
ducción verbal específica conocida por la mayoría de los miem¬ 
bros de un grupo de comunicación. En el capitulo 2 hemos in¬ 
formado acerca de un estudio sobre la utilización que los niños 
hacen del emblema. 1 En 1941, Efron registró un glosario de em¬ 
blemas usados por inmigrantes italianos y judíos. 2 Saitz y Cer- 
venka habían desarrollado una lista de emblemas norteamerica¬ 
nos y colombianos. 3 En esta lista, algunas de las semejanzas en¬ 
tre el uso de emblemas en una y otra cultura fueron: inclinar la 
cabeza en señal de acuerdo, agitar el puño para expresar cólera, 
aplaudir para aprobar, levantar la mano para llamar la aten¬ 
ción, bostezar como expresión de aburrimiento, ondear la mano 
cuando se deja un lugar, frotarse las manos para indicar frío, y 
bajar los pulgares en señal de desaprobación. 

Johnson, Ekman y Friesen llevaron a cabo un estudio sobre 
emblemas utilizados en Estados Unidos. 4 Estos autores no pre¬ 
tenden haber identificado una lista completa de emblemas esta¬ 
dounidenses, pero su estudio es el esfuerzo más amplio de que 
disponemos en el momento de redactar este trabajo. Los emble¬ 
mas correctamente decodificados (con el significado del codifi¬ 
cador) por todas las personas interrogadas fueron los siguien¬ 
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tes: 1) Instrucciones u órdenes ¡nterpersonales: siéntate a mi 
lado; cállate; ven aquí; no puedo oírte; espera» un momento; te 
lo advierto; vete a hacer puñetas; estáte quieto; sígueme; ya es 
hora de irse; ¿qué hora es? 2) Nuestro estado físico: tengo ca¬ 
lor- hace frió o tengo frío; ¿cómo he podido ser tan tonto, i) 
Insultos: ¡fastidíate!; ¡al diablo contigo!; es un tonto o un es¬ 
túpido; ¡qué vergüenza! 4) Respuestas: estoy de acuerdo; no 
estoy de acuerdo; no lo sé; sí; de ninguna manera; no me gusta, 
lo juro. 5) Nuestro afecto: tengo rabia, algo apesta. 6) Aparien¬ 
cia física de una persona: mujer o figura hermosa. 7) Sin clasifi¬ 
car: tú, yo, autostop, contar. ¿Existe un acuerdo colectivo so¬ 
bre el modo de manifestar estos emblemas? 


Ilustradores y otros movimientos corporales 
ligados con el habla humana 

Los ilustradores son actos no verbales intimamente ligados 
al discurso hablado. En el capítulo 1 se pasó revista a unos 
cuantos estudios que se centran específicamente en los ilustra¬ 
dores. El interés principal de este capitulo se centrara en un de¬ 
terminado número de tentativas para estudiar detenidamente 
las pautas de movimiento que se producen simultáneamente a 
ciertas pautas del habla, es decir, la sincronía habla-movimiento 
corporal. En general, esta investigación no ha separado los ges¬ 
tos que se usan intencionalmente para ilustrar la conducta yer¬ 
bal de otros movimientos corporales. Sin embargo, los hallaz¬ 
gos tienen evidentes implicaciones para el estudio de los ilustra¬ 
dores y otras categorías de movimientos. Esta investigación 
ilustra ampliamente el hecho de que los gestos no se producen 
al azar durante la corriente del habla; la conducta del habla y la 
conducta del movimiento están inextricablemente ligadas: son 

constitutivas de un mismo sistema. 

El análisis de Condon de los filmes de interacción proyecta¬ 
dos en cámara lenta se considera básico en esta área. Condon 
y otros creen que los seres humanos normales dan muestras de 
una pauta de actos sincrónicos de habla-cuerpo. Esto quiere de¬ 
cir que un cambio en una conducta (una parte del cuerpo, por 
ejemplo) coincidirá o estará coordinado con el cambio de otra 
conducta (segmento fonológico o alguna otra parte del cuerpo). 













































la COMUNICACION NO VERBAL 


182 


A menudo la cabeza y los ojos marcan «enunciaciones» dichas, 
un cambio en la postura puede anunciar un nuevo tema o una 
diferencia de opinión, y las miradas del que habla pueden coin¬ 
cidir con pausas gramaticales. Condon sostiene que entre dos 
interactuantes existe siempre una sincronía análoga. En algunos 
casos, esta sincronía interaccional puede ser imitativa o una 
imagen especular de la conducta de otra persona. Probable¬ 
mente esto se muestra con más evidencia al comienzo y al final 
de las intervenciones. Otros estudiosos han investigado sobre la 
tendencia a igualar la duración de la intervención de la otra per¬ 
sona, el volumen de la voz, la precisión de la articulación, la la- 
tencia conversacional, la duración del silencio, el ritmo del 
discurso. A veces nuestra retroalimentación mostrada normal¬ 
mente en forma de expresiones faciales o movimientos de ca¬ 
beza también aparecerá en articulaciones específicas del dis¬ 
curso de otras personas. 

Flora Davis describía así su reacción ante uno de los filmes 
de Condon: 

La tercera secuencia que Condon me mostró era un ejem¬ 
plo de enorme sincronía. Un hombre y una mujer —patrón 
y solicitante de empleo- están sentados uno frente a otro 
en una secuencia en que, a velocidad normal, sólo pare- 
cena haber una gran cantidad de cambios de posición, 
pues el hombre primero descruzaba las piernas y luego vol¬ 
vía a cruzarlas, mientras la mujer se mesaba los cabellos. 
Pero cuando se pasó el filme en proyección lenta apareció 
claramente la sincronía de los movimientos. En el mismo 
fotograma, cada uno comenzaba a inclinarse hacia el otro. 
Se detenían en la misma fracción de segundo, ambos levan¬ 
taban la cabeza y luego se echaban hacia atrás juntos en 
sus respectivas sillas, deteniéndose a la vez en un mismo 
fotograma. Todo sucedía casi de la misma manera que en 
algunas elaboradas danzas de cortejo de ciertos pájaros, o 
según la analogía preferida de Condon— parecían mario¬ 
netas movidas por las mismas cuerdas. Condon aseguró 
que esta clase de sincronía ocurría a menudo entre varón y 
hembra. Durante el cortejo, y de esta forma pueden ha¬ 
cerse amplias declaraciones amorosas entre hombre y mu¬ 
jer sin que medie una sola palabra entre ellos. 7 
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Las implicaciones de esta investigación sobre la sincronía 
existente entre el habla y el movimiento del cuerpo puede llegar 
muy lejos. Condon sugiere que las personas que sufren de di¬ 
versas patologías manifestarán una conducta «asincrónica». La 
sincronía puede ayudar a la identificación de la cualidad de una 
relación en curso, por ejemplo, determinando la capacidad de 
escuchar, la afinidad o el grado de conocimiento interpersonal 
íntimo de la otra persona. La sincronía puede ser incluso pre¬ 
cursora del aprendizaje del lenguaje. Condon y Sander encon¬ 
traron bebés de doce horas cuyos movimientos de cabeza, ma¬ 
nos, codos, caderas y piernas tendían a corresponderse con el 
ritmo del habla humana. 8 Cuando los bebés fueron expuestos a 
hablas inconexas o a simples sonidos percutidos, no se observó 
pauta rítmica alguna. Si estos descubrimientos son confirmados 
por otros investigadores, podría significar que un niño ha parti¬ 
cipado y realizado ya en el trabajo de base de diversas formas y 
estructuras lingüísticas mucho antes de que haga su aparición 
el lenguaje formal. 

El trabajo de Dittmann y sus colaboradores representa otro 
punto de vista en el objetivo de comprender las interrelaciones 
entre habla y movimientos cor por alesEsta investigación se 
basa en la idea de que algunos movimientos están tan estrecha¬ 
mente ligados al proceso de codificación del habla que son vir- 
tualmenle manifestaciones motrices del proceso. Probable¬ 
mente se recuerden ejemplos de ocasiones en que uno trata de 
comunicar una idea excitante, difícil de conceptualizar, o consi¬ 
derada como muy importante. En tales casos se puede apreciar 
una «sensación general» de las conexiones entre el flujo de pen¬ 
samiento y el flujo de movimientos corporales. El trabajo de 
Dittmann nos proporciona algunos datos especificos relativos a 
la duración y localización de los movimientos del cuerpo en la 
corriente del habla. Este autor asegura que los movimientos 
tienden a integrarse rápidamente en una unidad codificada o se¬ 
gún determinadas pausas de! habla. También proporciona nue¬ 
vas pruebas de sincronía interacciona!. Las reacciones de los 
oyentes en forma de vocalizaciones (tales como «mhmm», «Ya 
lo veo» y otros comentarios), cabezadas y movimientos de ma¬ 
nos y pies tienden a producirse al final de unidades rítmicas del 
discurso del hablante, esto es, como pausas dentro de cláusulas 
fonémicas, pero principalmente en las articulaciones entre estas 


















































LA COMUNICACION NO VERBAL 


184 


cláusulas* También parece existir una tendencia a acompañar 
con movimientos las palabras enfatizadas vocalmente. 


Reguladores 

Los reguladores son actos no verbales que mantienen y re¬ 
gulan la naturaleza alternante de hablante y oyente entre dos o 
más interactuantes* Los reguladores desempeñan también un 
papel muy importante en el inicio y fin de las conversaciones. 

Saludos y despedidas . El saludo realiza una función regula¬ 
dora a través del señalamiento del comienzo de la interacción* 
El saludo conlleva también una información acerca de la rela¬ 
ción entre los dos comunicantes, que contribuye a estructurar el 
diálogo que se establecerá seguidamente. Tanto la conducta 
verbal como la no verbal que se desarrolla en el saludo pueden 
marcar las diferencias de estatus (subordínado/supervisor), asi 
como el grado de intimidad (conocidos/am antes). Un saludo 
con carga emocional puede reflejar bien el deseo de compene¬ 
tración con la otra persona o bien una prolongada ausencia de 
contacto. GoíTman propuso una «regla de atenuación» que esta¬ 
blece que la ampulosidad de un saludo con una persona en es¬ 
pecial puede disminuir gradualmente a medida que el contacto 
con la persona en cuestión se hace continuado en un lapso 
breve, por ejemplo, un compañero de trabajo en una oficina. 10 
Según Kendon y Ferber, los saludos que se inician a distancia 
se caracterizan por estas seis etapas: 11 

L Visión, orientación e iniciación de una aproximación. 

2. El saludo a distancia* Es la «ratificación oficial» de que se 
ha iniciado una secuencia de saludo y de quiénes son sus parti¬ 
cipantes. En el reconocimiento pueden usarse un ondear de 
mano, una sonrisa o un gesto de llamada. Se advirtieron en este 
punto dos formas de movimiento de la cabeza; a saber, la sacu¬ 
dida de cabeza, movimiento muy rápido de la misma hacia 
atrás y hacia adelante, o bien, como tienden a hacer ciertas per¬ 
sonas, bajar la cabeza, mantenerla un momento en esa postura 
y luego levantarla lentamente, 

3. La inclinación de cabeza. Este movimiento ha sido obser- 
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vado por los investigadores en otros contextos como una marca 
de transiciones entre actividades o cambios de orientación psi¬ 
cológica. Lo más interesante según Kendon y Ferber es que 
este movimiento no tiene lugar en el caso de que la persona que 
saluda no continúe aproximándose a su compañero/a* 

4. Aproximación. A medida que las partes que se saludan 
continúan acercándose entre sí, se han observado diferentes 
conducías. Probablemente la mirada ayuda a señalar que los 
participantes no tienen ningún obstáculo para la conversación. 
Sin embargo, se ha advertido una repugnancia por esta mirada 
en el momento inmediatamente previo a la etapa de saludo 
próximo* También se observó en este momento una conducta 
de acicalamiento y la extensión de uno o los dos brazos delante 
del cuerpo, 

5. Aproximación final. Ahora los participantes se encuen¬ 
tran a menos de treinta centímetros uno de otro* Entonces ha¬ 
cen su aparición la mirada mutua, la sonrisa y una posición de 
la cabeza desconocida hasta ese momento. Pueden volverse las 
palmas de las manos hacia la otra persona, 

6. Saludo próximo. Estando de pie los participantes tienen 
lugar las verbalizaciones estereotipadas y rituales característi¬ 
cas de la ceremonia de saludo, como, por ejemplo, «¡Hola, 
Pepe!», «¿Qué hay?», etc. Si la situación requiere contacto cor¬ 
poral (apretón de manos, abrazos, etc.), éste deberá ocurrir en 
ese preciso momento. 

Nuestro estudio de La conducta de saludo ha confirmado al¬ 
gunas de las observaciones de Kendon y Ferber. 1 " La natura¬ 
leza específica de los saludos variará de acuerdo con la relación 
entre ios comunicantes, el ambiente y la conducta verbal conco¬ 
mitante. Aquí nos ocuparemos principalmente del comporta¬ 
miento no verbal* Los saludos que hemos observado se inicia¬ 
ban a menudo con un movimiento vertical o lateral de la cabeza 
acompañado de una intensa mirada. También fueron comunes 
las sonrisas, con independencia del grado de conocimiento. Tal 
vez la función de la sonrisa sea la de establecer un tono inicial 
positivo, amistoso. La mirada intensa señala que los canales de 
comunicación están abiertos y que existe la obligación de co¬ 
municarse. Otras conductas de saludo relacionadas incluyen 
guiños y destellos de ceja (analizados en el capítulo 2). A me- 
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nudo las manos se mantienen activas en el proceso de saludo, 
con movimientos, ademanes, apretones de manos, 13 palmadas y 
diversos gestos emblemáticos tales como el signo de la paz, el 
puño alzado o el gesto de levantar los pulgares. Otras veces las 
manos se ocuparán en gestos aparentemente higiénico como 
por ejemplo entremeter los dedos en el cabello. Ei acto táctil de 
tocar puede adoptar la forma de abrazos, besos o golpes en ma¬ 
nos y brazos. La boca puede sonreír o asumir una forma oval, 
sugiriendo así que está lista para hablar. 

En el análisis relacionado con las situaciones cotidianas de 
despedida hemos llegado a la conclusión de que la retórica de la 
despedida tiene tres funciones. 14 La principal función regula¬ 
dora de la despedida es señalar el final de la interacción, el 
anuncio de que pronto terminará el contacto físico y/o vocal in¬ 
mediato. Una vez más. las manifestaciones no verbales especifi¬ 
cas de estas funciones variarán según las relaciones entre los 
comunicantes. El diálogo anterior, la posición del cuerpo (de 
pie/sentado), el momento anticipado de separación y otros fac¬ 
tores. El decrecimiento de la intensidad de la mirada y la colo¬ 
cación del cuerpo propio desplazado hacia la salida más cer¬ 
cana fueron las dos conductas no verbales más frecuentes en 
nuestro estudio y parecen señalar adecuadamente la ausencia 
inminente. Los rituales de despedida sirven frecuentemente para 
resumir lo esencial del discurso. Por lo general esta función se 
realiza verbalmente, pero un beso de adiós puede condensar su¬ 
ficientemente los placeres de la noche y ser calificado, pues, 
como un resumen. Por último, las despedidas tienden a expre¬ 
sar una actitud de apoyo mutuo, lo cual contribuye a eliminar 
cualquier negatividad que pudiera surgir de las señales de termi¬ 
nación del actual encuentro, a la vez que se establece un tono 
positivo para el próximo, tal y como si se dijera: nuestra con¬ 
versación ha finalizado, pero nuestra relación no. El apoyo no 
verbal puede encontrarse en una sonrisa, un apretón de manos, 
un contacto físico, un movimiento de cabeza y la inclinación del 
cuerpo hacia adelante. Puesto que tan importante parece ser el 
señalar el apoyo, a menudo se emplean las señales verbales más 
directas, como por ejemplo, «Gracias por estar conmigo. Me 
alegro de haber tenido la oportunidad de hablarte». 

La cabezada y la inclinación hacia adelante cumplen varias 
funciones al mismo tiempo. La cabezada rápida hacia el final 
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de una conversación sirve para reforzar al hablante acerca de lo 
que está diciendo, pero puede tratarse de un refuerzo más bien 
vacuo, puesto que también puede señalar un deseo de terminar 
la conversación. Normalmente, si no hay evidencias de desa¬ 
cuerdo o falta de comprensión, el hablante no sentirá necesidad 
de ampliar sus indicaciones. Y si bien a veces uno acompaña 
sus sentimientos de simpatía inclinándose hacia la otra persona, 
también hay que inclinarse hacia adelante para ponerse de pie 
antes de marcharse. Así, pues, como las palabras, los movi¬ 
mientos tienen múltiples significados y cumplen funciones muy 
diferentes. 

Otros gestos no verbales de despedida incluyen el mirar el 
reloj, poner las manos sobre los muslos para apoyarse al incor¬ 
porarse, lo que también señala a la otra persona que está uno a 
punto de abalanzarse, reunir y ordenar las pertenencias perso¬ 
nales, acelerar el rito de la despedida con sonidos no verbales, 
como palmearse los muslos al levantarse, patalear levemente en 
el suelo al incorporarse, o golpear el escritorio o la pared con 
los nudillos o la palma de la mano. Por último, advertimos que 
casi todas las variables no verbales que hemos estudiado tien¬ 
den a incrementar su frecuencia durante el último minuto de in¬ 
teracción, con un momento álgido en los quince segundos inme¬ 
diatamente anteriores al acto de ponerse de pie. Esta actividad 
incrementada en, por lo menos, diez partes del cuerpo justo an¬ 
tes de finalizar puede justificar nuestra frustración cuando el 
compañero «falla», esto es, cuando vuelve a llamamos median¬ 
te el consabido: «Oh, sólo una cosa más...» Pues significa 
que tenemos que volver a recomenzar todo el proceso de des¬ 
pedida. 

El turno en las conversaciones. Las conversaciones comien¬ 
zan y en algún momento terminan. Pero entre estos dos extre¬ 
mos. es necesario intercambiar los roles de hablante y oyente, o 
sea, turnarse. Sin apenas ser conscientes, utilizamos movimien¬ 
tos del cuerpo, vocalizaciones y conductas verbales que desem¬ 
peñan con sorprendente eficacia esta alternancia. El intercam¬ 
biar con fluidez los papeles de hablante y oyente es, en realidad, 
una extensión de nuestro análisis de la sincronía de interacción. 
Y puesto que una enorme cantidad de señales de alternancia 
son visuales, se comprende que nos lleve más tiempo sincroni- 
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zar los intercambios en las conversaciones por teléfono o por 
interfono. 

La conducta de alternancia de papeles constituye una inte¬ 
resante curiosidad en el comportamiento humano. Formamos 
juicios importantes sobre los demás basados en la forma en que 
se asignan los turnos y en la fluidez con que se producen los in¬ 
tercambios. El turnarse eficazmente estimula la percepción de 
que dos conversadores «se llevan realmente bien» o que nuestro 
compañero es un comunicante muy competente. En cambio, la 
falta de eficacia en la alternancia de turnos puede provocar las 
consideraciones de «grosero» (interrumpir demasiado), «domi¬ 
nante» (no ceder lo suficiente el tumo) o «frustrante» (ser inca¬ 
paz de una aportación importante). 

Las conductas de alternancia de papeles han sido deduci¬ 
das, en general, de los análisis de adultos blancos interactuantes 
de clase media y alta, y algunas de estas conductas y secuen¬ 
cias de conductas pueden no encontrarse en otros grupos. La- 
France y Mayo observaron que los interactuantes negros mira¬ 
ban más mientras hablaban, en tanto que los caucásicos mira¬ 
ban más cuando escuchaban. 15 Otros grupos pueden desarro¬ 
llar pautas de conducta con más pausas sin rellenar, que pue¬ 
den comunicar la cesión del turno a los no familiarizados con 
las costumbres del grupo. Cuando los niños aprenden las reglas 
de la alternancia se comportan de formas que raramente adver¬ 
timos en los adultos, tales como tirar de la ropa de los padres y 
levantar las manos solicitando un turno para expresarse oral¬ 
mente. 

Los hablantes practican dos conductas de alternancia de 
turnos: 1) la cesión del turno y 2) el mantenimiento del turno. 
También los oyentes inician dos tipos de conductas de alternan¬ 
cia de turnos: 1) solicitación de turno y 2) renuncia al turno. 
Las conductas asociadas a estos actos se deducen de cuidado¬ 
sos análisis tanto de elementos visuales como auditivos corres¬ 
pondientes a articulaciones en que los interactuantes intercam¬ 
bian o mantienen su turno de hablantes. 16 Sin embargo, ha de 
observarse que una cierta familiaridad con las reglas de interac¬ 
ción también constituye una parte importante en la alternancia 
efectiva de papeles; asi, por ejemplo, antes de observar ninguna 
conducta especifica de alternancia de papeles en la conversa¬ 
ción, la mayoría de las personas se introducen en una conversá¬ 
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ción con el convencimiento de que los turnos de hablante y 
oyente se alternarán generalmente en una secuenaa de Upo a b 
a b a b v de que cuando una persona «termina» unamterven 
ción, la otra generalmente está obligada a «retomar el hilo de 
conversación». 

i Cesión del turno. «Ceder el turno» significa entregar lite- 
raime.» =1 turno y esperar a que la otra persona oomtenee a 

ha Ta Figura 6.1 muestra cómo el final de una intervención 
puede comunicarse con marcadores cinesicos que aparecen y 


movimientos de cabeza como marcadores 



, , ;Qué harás tú? 

Después me iré a casa 


PARPADOS COMO MARCADORES 

<e> 4i> o O <t?> v®> 

;Oué harás tú? 

Después me iré a casa 


movimientos de las manos como marcadores 



, . . ; Qué harás tu? 

Después me iré a casa 0 


FIO. 6.1 Algunos marcadores 

norteamericana. Tomado de Scheflen, ■ -,« utilizado con 

Communication Systems». Psychmtry, 1964, 27, pag. «i. ui 
permiso del autor y el editor. 
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desaparecen con el volumen de la voz del hablante. Las pregun 
tas del hablante indican claramente que cede su turno v espera 
que el interlocutor responda. Si el hablante se propone contes 
ar una pregunta retórica es probable que apreciemos ciertas se 
aies de que mantiene el turno, pero si el oyente está ansioso 
por entrar en la conversación puede tratar de contestar.incluso 
a pregunta retonca. También podemos indicar el final de nues- 
ra intervención vocalmente mediante un decrecimiento del vo- 
umen, un tempo más lento, un arrastramiento de la última 
silaba o una intervención «remolque» tal como «ya lo sabes», o 
«y cosas de estas». Naturalmente, una pausa ampliada y pro- 
ongada también es señal de cesión de turno. Sin embargo lo 
mas frecuente es que el silencio se vuelva molesto, y que enton¬ 
ces el hablante agregue un remolque a cuenta de la interven¬ 
ción. Los movimientos del cuerpo, que habían acompañado el 

tamb,en P ueden haber cesado, por ejemplo, los gestos 
ilusti adores desaparecen y la tensión del cuerpo afloja Si el 

señales de cesión (y da señales de n ° 
pvi t h b a [ 6 hablante P uede p° ner en práctica señales más 
explícitas, tales romo tocar a la otra persona, levantar v bajar 

Irien'T 3 611 expectación, decir algo asi como'«¿Está 

b ,J; ^ nte ^nto del turno. Si, por alguna razón, el ha- 

vlr« q , U1Cre ceder su turno ' es Probable que aparezcan di- 
ersas conductas, tal como que se incremente el volumen de la 
oz cuando se percibe en el oyente señales de que desea interve- 
ír. Los gestos probablemente se detendrán al final de las Ínter- 
vencones verbales, creando „„ equivale geslual de l¿ pí„. 
sas redeñas Es probable que estas últimas se acentúen, micn 

crezcarf ££^“7 *'?”**' de PaUSas SÍIe " ciosas dc 
tjp " Est0 ° bstacuÍlza las oportunidades que la otra persona 

tiemno 3 A 3 íl interrum P ir 0 hablar al mismo 

otrT ír V ' m ° S qUe d hab,aníe íoca ñeramente a la 

Sólo m, i h C °i ° qUC parGCe decir «guarda un poquito. 
ce<¡ deC ' r d ° S C ° SaS más y lueg ° podrás hablar». A ve- 

™° que f Ve ac ° mpañad0 de Palmadas como si se qui¬ 
siera calmar al oyente impaciente. En algunos aspectos este 

f h ° de ^°f r t,ene f miS) ™ efecto que si se tapara con la mano 
dad o" perS 6 ’ ‘° * Urba " ldad de « ta 
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3. Solicitación del turno . Cuando no estamos en el uso de la 
palabra pero queremos hablar* podemos poner de manifiesto di¬ 
ferentes conductas. Un índice levantado parece simbolizar casi 
siempre un instrumento para crear un «agujero» conversacional 
en ía corriente de palabras del hablante, pero significa más bien 
una señal formal y familiar de pedir la palabra, aprendida ya 
desde la escuela, la de levantar la mano. A veces el acto de al¬ 
zar el índice se acompaña de una sonora inspiración y de la 
adopción de una postura recta y tiesa, que señala la inminencia 
del acto de hablar. En algunos casos, algunos autoadaptadores 
clasificados como conductas de acicalamiento también pueden 
ser señales de preparación para el nuevo papel. El mero acto de 
hablar simultáneamente (interrupción prolongada) será porta¬ 
dor de la solicitud de tumo para hablar, pero para estar seguro 
de que el deseo será atendido es menester hablar más alto que el 
interlocutor, comenzar gesticulando y apartar ía vista del ha¬ 
blante tal como si se dispusiese ya del turno. Cuando el ha¬ 
blante y el oyente están bien sincronizados, este ultimo antici¬ 
pará la articulación del hablante en que cede la palabra y se 
preparará concordantemente* tomando el ritmo antes de que la 
otra persona haya dejado de hablar, de la misma manera en 
que un músico lleva el ritmo con el pie antes de comenzar a to¬ 
car. Si el ritmo del solicitante no se adapta al de los hablantes, 
se suelen observar ciertos comienzos tartamudeantes, tales 
como, «yo.,, yo,.. yo.„ esto», A veces el mecanismo de solicitud 
del turno consistirá en ejecutar gestos que indiquen al hablante 
para que se dé prisa* al advertir que cuanto antes termine su in¬ 
tervención, antes comenzaremos la nuestra. Esta misma con¬ 
ducta se observó en nuestro estudio de la despedida cuando se 
trataba de personas ansiosas por terminar la conversación. El 
método más común de estimular a la otra persona a que ter¬ 
mine rápidamente es hacer movimientos rápidos de cabeza 
acompañados a menudo de verbalizacíones de seudoacuerdo, 
como «mhmm», «ya, ya», etc. El solicitante confia en que el ha¬ 
blante se aperciba de que estos comentarios son demasiado fre¬ 
cuentes y no siguen con lógica a Jas ideas expresadas como 
para ser signos de refuerzo, 

4. Renuncia al turno . Hay casos en que percibimos señales 
de que el hablante cede su turno, pero no queremos hablar. En¬ 
tonces probablemente nos mantendremos en posición relajada 
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de oyentes, guardaremos silencio o miraremos intencional- 
mente a algo en e! entorno. Más a menudo exhibiremos una 
conducta que muestre nuestro continuado interés en las pala¬ 
bras del hablante, pero que al mismo tiempo niegue que este¬ 
mos buscando un turno. A veces adopta la forma de una son¬ 
risa, una cabezada, la finalización de una oración comenzada 
por el hablante, la breve exposición de lo que el hablante acaba 
de decir, un breve ruego de clarificación de las observaciones 
del hablante, o muestras de aprobación mediante oportunas in¬ 
terjecciones («uhum», «ajá») u otros ruidos tales como chasqui¬ 
dos de lengua que dan a entender «No debías haberlo dicho». 


Adaptadores 

Como el mismo término expresa, los adaptadores son adap¬ 
taciones conductales que ejecutamos respondiendo a ciertas si¬ 
tuaciones de aprendizaje, por ejemplo, aprender a realizar al¬ 
guna acción corporal o instrumental, a manejar las emociones 
propias, a satisfacer necesidades o llevarse bien con los demás. 
Estas conductas (o algunos restos de ellas) aparecen en sitúa 
ciones en que la persona se siente cercana a las condiciones de 
las experiencias del aprendizaje temprano. En general no nos 
damos cuenta de que ejecutamos tales conductas, pero las fre¬ 
cuentes retroalimentaciones pueden aumentar nuestra sensibili¬ 
dad, por ejemplo, cuando alguien nos dice «¡Deja de hurgarte la 
nariz!». Aunque la investigación sobre adaptadores no es muy 
amplia, parece haber cierto consenso en que los adaptadores se 
asocian, en general, con sentimientos negativos respecto de sí 
mismo o de otra persona. Hay también clasificaciones útiles de 
diferentes tipos de adaptadores. Estas clasificaciones incluyen 
tanto el probable referente de la conducta (yo mismo, otro, un 
objeto) como el tipo de conducta (rascar, frotar). Actualmente 
se realizan algunos intentos para conectar algunos adaptadores 
a estados emocionales o anímicos específicos. La mayor parte 
de la investigación se ha concentrado en los autoadaptadores. 

El examen de pacientes psiquiátricos e individuos normales 
que han llevado a cabo Ekman y Friesen ha descubierto que los 
autoadaptadores aumentan cuando crece la incomodidad psi¬ 
cológica y la angustia de una persona. 17 Sin embargo, si el nivel 
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de angustia es demasiado alto, una persona puede quedar «pa¬ 
ralizada» y no realizar ni el más mínimo movimiento. El descu¬ 
brimiento de que los autoadaptadores se asocian también con 
sentimientos de culpa en los pacientes estudiados ilumina un as¬ 
pecto de la investigación sobre el engaño que se tratara mas 
adelante, en este capítulo. Específicamente, Ekman y Friesen 
descubrieron que los autoadaptadores tales como arrancar y 
frotar se relacionan con la hostilidad y la suspicacia de una per¬ 
sona. Teóricamente, este arrancar y este rascar son manifesta¬ 
ciones de agresión contra sí mismo o la proyección en si mismo 
de la agresión que se siente contra otra persona. Otras especu¬ 
laciones e hipótesis sobre los autoadaptadores incluyen la posi¬ 
bilidad de que el frotar pueda tener como finalidad el dar segu¬ 
ridad a uno mismo, que el cubrirse los ojos se asocie con la ver¬ 
güenza y que la autolimpieza pueda mostrar un interes en La 

presentación propia ante sí mismo. 

Freedman y sus colegas combinaron autoadaptadores y 
adaptadores a objeto en una categoría llamada «movimientos 
centrados en el cuerpo». 18 Freedman dice que puede haber un 
estrecho nexo entre tocarse el cuerpo y la autopreocupacion, 
asi como una reducción de la intención de comunicación, huida 
de la interacción y un posible empobrecimiento de la actividad 

simbólica. , , , _ 

Puesto que nuestro análisis de los adaptadores ha pro¬ 
puesto una cantidad de relaciones entre diversos movimientos 
corporales y estados afectivos o anímicos, concluimos esta sec¬ 
ción con las ideas de Ekman respecto del tipo de información 
emociona! de que son portadoras las distintas partes del 
cuerpo. 19 Sobre la base de esta investigación, Ekman sugiere 
que la región cabeza-rostro soporta información relativa a la 
emoción experimentada (cólera, alegría, etc.), mientras que las 
señales corporales comunican primordialmente información 
acerca de la intensidad de la experiencia emocional. Aunque 
esta información de afecto puede ser comunicada a través de 
señales corporales, probablemente resulta extraña y difícil de 
percibir para los observadores. Más específicamente, Ekman 
dice que las expresiones faciales y los actos corporales (movi¬ 
mientos de cierta duración) comunican estados emocionales es¬ 
pecíficos, mientras que las posiciones corporales (posiciones in¬ 
móviles de cierta duración) y orientación de cabeza (bajar o ín- 
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diñar la cabeza) comunican en general estados afectivos gene¬ 
rales, pero no emociones específicas. 


Comunicación de actitudes , estatus y engaño a través de gestos, 
posturas y otros movimientos corporales 

Algunas de las investigaciones de los movimientos y postu¬ 
ras corporales han analizado diversos efectos de comunicación 
antes que tipos específicos de conducta no verbal Algunos ti¬ 
pos específicos de conducta se combinan mutuamente para co¬ 
municar una impresión particular. Nos ocuparemos aquí de los 
siguientes efectos o finalidades comunicativas: I) actitudes de 
gusto/disgusto, 2) estatus y poder y 3) engaño. 

La mayoría de los movimientos corporales a que nos referi¬ 
mos son aprendidos y varían de una cultura a otra. Por ejem¬ 
plo, Efron apreció que los notables contrastes entre el estilo ges- 
tual de los judíos de Europa oriental y ios italianos del sur desa¬ 
parecían gradualmente y se asimilaban en normas gestuales de 
la nueva cultura cuando esas personas emigraban a Estados 
Unidos. 20 Por esta razón, a menos que se especifique otra cosa, 
nuestro análisis de los movimientos corporales debería conside¬ 
rarse específico de una cultura, esto es, derivado primordial - 
mcnte de, y generalizaba a, personas adultas, caucásicas, de 
clase media y alta que viven en Estados Unidos. 

Actitudes. Los movimientos y actitudes corporales han sido 
estudiados en el contexto del gusto y disgusto respecto de otra 
persona. El trabajo de Mehrabian es la base de referencia a par¬ 
tir de la cual se pueden realizar generalizaciones en este 
campo. 2J En resumen, la investigación de Mehrabian demuestra 
que el gusto se distingue del disgusto en que las inclinaciones 
son más pronunciadas hacia adelante, la proximidad es mayor, 
la mirada más intensa, los brazos y el cuerpo están más abier¬ 
tos. la orientación del cuerpo es más directa, hay más conducta 
táctil, más relajación en la postura y expresiones faciales y vo¬ 
cales más positivas. 

La postura de brazos en jarra (las manos en las caderas) 
por parte de un comunicante en pie era también, según Mehra¬ 
bian. indicativa déla actitud del comunicante. Esta posición era 
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adoptada con mayor frecuencia durante la interacción^ 
personas que «se caían bien» que con personas que «se 1 

mal». rf io/ 

Otras investigaciones han explorado conductas de. 
disgusto semejantes bajo el titulo cali do/frío. Reece y 
identificaron los componentes del lenguaje del cuerpo qj^ 
presan el que una persona sea percibida como «cálida»-'^ 
indicadores de calidez comprendían un cambio de posttf ^ 
cia la otra persona, sonrisa, contacto visual directo y 
quietas. Una persona «fría» miraba a uno y otro lado de 1* ^ 
tación, se repantigaba, tamborileaba con los dedos y 
reia. Las señales de calidez, junto con el reforzador . _ 
«mm-mm», daban como resultado un incremento de la 
ción verbal (una clase particular de producción) de la 
sona. El reforzador verbal no bastaba por si mismo. ^ 
Clore y sus colegas reunieron una gran cantidad de]^^ 
verbales que describían igualmente gusto y disgusto no', ^ 
les. 23 Estas conductas se restringían a acciones de mqp. ^ 
relación con hombres. La gran cantidad de descripciof 1 


cuadro 6.1 Conductas evaluadas como cálidas o frías 


CONDUCTAS CALIDAS 

CONDUCTAS FRIAS 

Lo mira a los ojos 

Tiene mirada gélida 

Le toca la mano 

Se burla 

Se mueve hacía él 

Finge bostezar 

Sonríe a menudo 

Frunce el entrecejo 

Lo mira de la cabeza a los pies 

Se aleja de él 

Tiene cara de felicidad 

Mira al cielorraso 

Sonríe con la boca abierta 

Se escarba los dientes 

Hace muecas 

Sacude negativamente la cabeza 

Se sienta directamente frente a él 

Se limpia las uñas 

Mueve Ja cabeza afirmativamente 

Aparta la vista 

Pliega los labios 

Hace pucheros 

Se lame los labios 

Fuma incesantemente 

Levanta las cejas 

Hace sonar los dedos 

Tiene tos ojos muy abiertos 

Pasca la mirada por la habitación 

Hace gestos expresivos con las manos 

Se limpia las manos 

mientras habla 


Lanza miradas rápidas 

Juega con los extremos abiertos ae J 

Se estira 

Se huele el cabello 


cabellos 


ffbal Beha- 


vior: ine uain gnenommim». jvh/hui vj -.. * T-Y ^ 

491 497, Copyright 1975 por American Psychologícal Assocration. Reproducido & 
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verbal 

conductas se reducía si i . . , 

¿ _ j* j , p e dia a ios sujetos que evaluaran en 

So era rrttfr 0 ° 

. . . . , ° a da una lista (ordenada) de las con¬ 
ductas que obtuvieron las P „„i ■ , . 

* . , . , . ^ evaluaciones mas altas y las que ob¬ 

tuvieron las mas bajas. Pn«t P .; t , . V, 

. „ „ . . . rus tenormente una actriz represento es¬ 
tas conductas en una uitem„„- - . 

. . . : v . , lcr accion con un varón y se grabo dicha 

UtadoiesdelvideoTin’S 8 * d f na “"’P™>>ar que los es- 

Í“ CC '°" ™»<i° el destinatario era un varón. 

. . estas experiencias está relacionado con lo 

que ocurría cuando se proyectaba a los esoectadores una era- 
bación combinada en q Ue í f * j , P , Í , 

_. muc i a conducta de la actnz era calida al 

■ , í , Ue ®° se V ° v ' a fría, o cuando su conducta era ini- 

- e . na ' con Posterioridad se tornaba cálida. Las reac¬ 
ciones ante estos vid cotana „ , 

. , ^ e s se compararon con las respuestas 

a vtdeos que mostraban re, ratos de , a P actr¡z absolutame P , e céfr 

dos o totalmente fríos. Loe . • , ,. , 

. , .. , . us sujetos consideraron que el hombre 

del video debía sentirse má* „* , . M „ , , 

; ds atraído por a mujer que, fna a co¬ 
mienzo se tornaba cálida „ , • . - 

. ,,_. . , ,, d ’ que por la mujer que se mantenía 

■ t ■ 0 ° e ra uscurso de la interacción. Además, los 

J-j i r ' iri^H 6 3 cuya conducta cambiaba de la 

"íw ““fr menos atractiva para el hombre que la 

anión P anecia ría durante todo el transcurso de la inte- 
r acción. 

des d e e us s ¿ hefl ; n a la bi “ sobre acti T 

servaciones de las pauta H ° T ? rel |TT °?t T? ° 24 
Para ello realizó filmes S qL ^ ™ Unidos . 24 

péuticas, encuentros de n l° T ° S de numerosas entrevistas tera- 
análisis de contenido de y conferencias Mediante el 

en estas escenas se exhibían u™ 8 ° * C °T " X qUe 

de cuasi-galanteo. PosterioíTTTÍV T u 

junto de clasificaciones d° t T Scheflen desarrollo un con- 

el galanteo define una catX T dlSpOSlCl ° n pam 

riza por constantes manifíf™ de T ^ ue se cara f e_ 

escasa vaguedad en la ^^es de elevado tono muscular, 

cara, disminución de postuTT y “ ! 

vada, así como reducción X? des S arbadas T y de ! nCOr_ 

calamiento se caracteriza T ?' L& conduclade aci \ 

r.civxxijn i MQ r acciones tales como acariciarse el 

cabello, arreglarse ei rnaan;ii„- • 1 - . 1 

h uinaj e> mirarse a ] espejo, retocar la 
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ropa desordenada, abrocharse los botones, ajustarse la cha¬ 
queta, subirse los calcetines y anudarse correctamente la cor¬ 
bata Las señales posicionales se reflejan en la disposición de 
los asientos que sugiere «no estamos dispuestos a la interacc '™ 
con nadie más». Los brazos, las piernas y el torso se disponen 
de manera tal que impiden a los demas su entrada en la conver¬ 
sación. Acciones de llamamiento o invitación, que incluyen la 
mirada conquistadora, el sostener la mirada, el ^ en ^ 0 d “ ad ' a 
ras el cruzar las piernas para mostrar un muslo, el exhibir la 
muñeca o la palma de la mano, henchir los pechos, etc 

Otros han analizado las señales posicionales de Schetlen en 
términos de quien se siente o es excluido. La posición del torso 
v las piernas en la Figura 6.2 sugiere claramente, en a), «no.es- 
tamos abiertos a los demás», y en b), «estoy contigo, no con el». 

Rosenfeld diseñó un experimento en el que mujeres es li¬ 
diantes trataban bien de ganar o bien de evitar la aprobación e 
otras estudiantes . 25 Las que buscaban aprobación se carácter 
zaron por sonrisas, cabezadas y una actividad gestuai general 
mente elevada. Rosenfeld, como Ekman, creyó que el_may°r 
volumen de actividad gestuai daba información acerca de 
tensidad del estado afectivo, pues la búsqueda de aprobación 
inducía a una emoción más intensa. Aunque las sonrisas y las 
cabezadas tienen otros significados en diferentes contextos, p- 
recen ser concomitantes no verbales de la conducta de bus- 

aueda de aprobación. , 

Hay quienes creen que las personas que poseen actitudes 

muy similares compartirán una postura común, mientras que 
las posturas incompatibles pueden reflejar diferencias en as a - 
titudes o en la relación. Por supuesto, puede haber muchas 
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otras razones para !a adopción de posturas afines o incompati¬ 
bles, así sucede, por ejemplo, en las posturas de relajamiento. 
Algunos terapeutas creen que mediante la igualación de postu¬ 
ras se puede promover una mejor armonía en la relación pa¬ 
ciente-terapeuta, y en un estudio de la conducta del asesor psi¬ 
cológico se apreció que las respuestas de empatia se comunica¬ 
ban primordialmente mediante conductas no verbales. 26 Las se¬ 
ñales no verbales que se utilizaron en este estudio fueron la in¬ 
clinación hacia adelante, orientación directa del cuerpo y mi¬ 
rada intensa, así como el mantenimiento de una distancia de 
1,80 metros. 

Llegados a este punto debería estar claro que somos capa¬ 
ces de comunicar actitudes personales de gusto o disgusto a tra¬ 
vés de los movimientos del cuerpo, Davis informa de que du¬ 
rante la celebración de un juicio en Chicago, el abogado de la 
defensa, William Kunstler, objetó que el juez Zulius Hoffman 
comunicaba su actitud a todo el publico al inclinarse hacía ade¬ 
lante en una posición atenta durante la acusación del fiscal e in¬ 
clinándose tanto hacia atrás que casi parecía dormido durante 
los razonamientos conclusivos de la defensa. 27 

Estatus . El trabajo de Mehrabian también nos proporciona 
información relativa ai papel de! estatus en la comunicación cL 
nésica. Por ejemplo, cuando se está de pie, se descubrió que la 
orientación de la espalda era más directa con un destinatario de 
elevado estatus que con uno de estatus bajo, independiente¬ 
mente de la actitud del hablante respecto del destinatario. La 
posición de brazos en jarra es más frecuente cuando se habla a 
una persona que se considera perteneciente a un estatus más 
bajo que el propio. Mehrabian también apreció que los sujetos 
levantaban más la cabeza cuando hablaban a una persona de 
estatus elevado, especialmente cuando se trataba de hablantes 
varones que se dirigían también a varones. Los datos obtenidos 
en la observación parecen confirmar que los que asumían pape¬ 
les inferiores bajaban la cabeza más a menudo, mientras que 
los que asumían papeles superiores las más de las veces mante¬ 
nían la cabeza levantada. Se observó que la relajación de las 
piernas y las manos era mejor en los comunicantes de pie que 
comunicaban con destinatarios de estatus inferior. También era 
mayor la inclinación lateral en la comunicación con personas 


cuadro 6.2 Resunten de los gestos de estatus y de poder de Henley 


199 LOS EFECTOS DEL MOVIMIENTO DEL CUERPO Y LA POSTURA 


U 

cd 

UI 

—i 

> 

m 

LÜ 

Pí 

£2 

s 

o 

X 

ÜJ 

ce 

H 

z 

tu 


í 

m 

o * 
> 

Q Q 

2 

1 

z 

ua 


55 £ 

b| 

sí 

> OQ 

5“ 

£< 

w -2 
o 

E- “ 
y w 
wü 


o 

E 

.1 

o 

Z 


i s 


g £ 

rt „ & 

3 O. irt 

3- tí « 

2 Vf M H £ 

c| ,0 > i— í* 

<5 0*^0 > 


£ 3 

£ 3 
= o 


2 g 


c £ & 3 tí « u 

2 2 ví M 3 £ ^ 


Cj on 


o 


'O ^ ^ ; 


*3 

£ 3 
£ O 


tí ^ 5Í 

Ti <1 


s I 

tn 

O 


g £.2 -E 


w -3 

u o 


a ^ _ 


5 E o 2 E M 

r 3 " to ? JC 


O 

U 


= > £ 


2 

tj 

s. 


qj l O O l 9 

iill 

E &| í 

O- LÜ [Ü 


* Conducta desconocida 

Tomado de Henley. Nancy M,. Boíty Poítítcs: Power, Sex, and Nonverbai Communkaiion. 1977. pág. 181. 

Reproducido con permiso de Prcntice-Hall, Inc. Englewood ClifTs. Nueva Jersey. 





































LA COMUNICACION NO VERBAL 


200 


de estatus inferior que cuando se dirigían a personas de estatus 
superior. Las observaciones de Gofíman en tomo a las reunio¬ 
nes del personal en un hospital psiquiátrico confirmaron este 
descubrimiento. 28 Gofifman observó que los individuos de esta¬ 
tus elevado (los psiquíatras) tomaban asiento adoptando postu¬ 
ras más relajadas, con los pies sobre ía mesa y repantigados en 
sus asientos, mientras que las personas de estatus más bajo so¬ 
lían sentarse con formalidad, erguidas en sus sillas. 

Para resumir la investigación de Mehrabian sobre indicado¬ 
res no verbales de estatus/poder, podríamos decir que las perso¬ 
nas de estatus elevado pueden asociarse con una mirada menos 
fija, relajación en el porte, mayor volumen de voz, uso más fre¬ 
cuente de la posición de brazos en jarra, ornamentación de la 
vestimenta con símbolos de poder, acceso a un territorio más 
amplío, movimientos y posturas más expansivos, mayor altura 
y mas distancia. Todas estas características deben entenderse 
en el contexto de la comparación con la conducta de las perso¬ 
nas de estatus inferior, aunque, a veces, las personas de estatus 
mas elevado hacen gala de una mirada sostenida (por ejemplo, 
para intimidar). De modo semejante, una persona de estatus in¬ 
ferior se encuentra a menudo como «guardando la distancia» 
respecto a persona de estatus superior, no obstante esto podría 
ser en parte resultado de Ja necesidad que tiene la persona de 
estatus superior de mantener un territorio amplio o de enfatizar 
su preminencia. 

Henley pasó revista a la bibliografía correspondiente a las 
conductas verbales y no verbales de hombres y mujeres y las 
comparó con los indicadores conducíales de estatus y poder. 29 
Las comparaciones de las conductas no verbales se resumen en 
el Cuadro 6.2. 

Engañe k Freud dijo en cierta ocasión: «Quien tiene ojos para 
ver y oídos para oir puede estar convencido de que ningún mor¬ 
tal es capaz de guardar un secreto. Si los labios permanecen en 
silencio, habla con [as yemas de los dedos; la delación le exuda 
por todos los poros». 30 Cada vez más investigadores exploran 
la naturaleza específica de esta hipótesis de Freud, preguntán¬ 
dose cuáles son las señales no verbales particulares que delatan 
a una persona cuando está tratando de engañar a alguien. Son 
muchas Jas observaciones no sistemáticas de la impostura, tal 
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como los «ojos esquivos» del mentiroso. El famoso abogado 
Louis Nízer sugiere que los jurados pueden adjudicar impos¬ 
tura a los testigos que 1) mueven las piernas a modo de tijeras 
cuando se les fomulan ciertas preguntas, 2) miran al cielorraso 
(como pidiendo ayuda), o 3) se pasan la mano por la boca antes 
de responder determinadas preguntas pareciendo significar: 
«¡Cómo me gustada no tener que decir lo que estoy a punto de 
decir I», 31 

Las investigaciones académicas han encontrado una varie¬ 
dad de conductas asociadas a mentirosos comparándolas con 
comunicantes veraces. Según estos estudios, los mentirosos 
adoptan un tono de voz más agudo, 32 mantienen menos tiempo 
la mirada y usan adaptadores más prolongados, 33 menos ilus¬ 
tradores (menos entusiastas), más emblemas del estilo de mover 
las manos (inseguridad), más adaptadores —en particular adap¬ 
tadores faciales—, 34 y menos cabezadas, más lapsus verbales, 
ritmo más lento en el hablar y posiciones más lejanas en rela¬ 
ción con sus compañeros, 35 Estas investigaciones no han dado 
resultados siempre coherentes, aunque los estudiosos han utili¬ 
zado muchos métodos para crear una situación de impostura 
con fines analíticos. Además, no disponemos de información 
sobre cuál de las señales registradas, si es que hay alguna, utili¬ 
zan los observadores cuando tratan de detectar la impostura. 
Sin embargo, sabemos que la mayoría de las investigaciones 
muestran que los observadores no entrenados pueden detectar 
comunicaciones engañosas de extraños sólo en la proporción 
del mero azar, esto es, en un cincuenta por ciento de los casos. 

Ekman y Friesen desarrollaron un marco teórico en rela¬ 
ción con la manifestación de señales no verbales respecto a la 
impostura. 36 Centraron la atención preferentemente sobre el 
rostro, las manos y los pies/píernas, ya que Ekman y Friesen 
creían que si la postura fuera tan fácil de simular, no habría 
sido una fuente principal de filtración (que revela una informa¬ 
ción oculta especifica) o de señales de engaño (que revelan que 
se está produciendo un engaño sin indicar la información espe¬ 
cífica). Considerando la capacidad de emisión, la retroalimenta- 
ción interna y ía externa, el rostro ocupa el primer lugar en las 
tres dimensiones; a continuación vienen las manos y por último 
los pies/piernas. La disponibilidad de señales de filtración y en¬ 
gaño invierte estas pautas, y así los pies/piernas resultan ser 
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una buena fuente de señales de filtración y engaño; después las 
manos, mientras que la cara es la fuente más pobre. Se arguye 
que nadie despilfarrará demasiado esfuerzo en inhibir o disimu¬ 
lar en áreas del cuerpo que los demás ignoran en gran parte. 
Igualmente importante resulta el hecho de que no se pueden in¬ 
hibir o disimular acciones en áreas del cuerpo acerca de las 
cuales se ha aprendido a desdeñar la retroalimentación interna, 
o acerca de las cuales se recibe poca retroalimentación externa. 

Las señales de filtración y de fraude en el rostro provienen, 
en general, de movimientos microfaciales (que raramente se ob¬ 
servan en la conversación cotidiana) y de simulaciones imper¬ 
fectamente ejecutadas (la sonrisa demasiado prolongada y el 
entrecejo demasiado severo). 37 Las manos son más fáciles de 
inhibir que la cara porque se pueden ocultar a la vista sin que la 
ocultación misma se convierta en una señal de engaño. Sin em¬ 
bargo, las manos 'pueden hundirse en las mejillas, atormentarse 
con las uñas o sostener protectoramente las rodillas mientras el 
rostro está sonriente y afable. Las señales de filtraciones en las 
piernas o pies podrían incluir puntapiés agresivos, seductoras 
exhibiciones de pies, apretones de piernas autoeróticos o cal¬ 
mantes, o bien incesantes y abortados movimientos de fuga. Se¬ 
ñales de impostura pueden ser también las posiciones tensas de 
las piernas, los frecuentes cambios de postura de éstas o ios ac¬ 
tos incesantes o repetitivos de piernas y pies. Como es obvio, la 
falta de realización de actos no verbales que de ordinario acom¬ 
pañan a los actos verbales, es también un signo de que algo no 
funciona. 

La experimentación posterior confirmó la idea de que la 
mayoría de las personas prestan atención a su conducta facial 
cuando tratan de engañar a alguien pero los observadores no 
familiarizados con los comunicantes no pudieron distinguir a 
los impostores únicamente mediante el examen de las señales 
corporales, a menos que se les expusiera también la conducta 
de aquéllos cuando emitían mensajes veraces. 38 

Para que la impostura fracase debido a las señales no ver¬ 
bales de filtración o impostura, es condición necesaria la pre¬ 
sencia de un deseo consciente de ser cogido, culpa secundaria, 
vergüenza o angustia por engañar, o tal vez el miedo a ser des¬ 
cubierto. También se puede fracasar debido a una imposibilidad 
de vigilar y disfrazar formas de conducta para las cuales no se 
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dispone de retroalimentación y de las que se ha advertido que la 
mayoría de la gente no les presta atención, olvidando que si el 
observador descubre el menor indicio de engaño vigilará inten¬ 
samente estas conductas tradicionalmente descuidadas. 

Permítaseme, a esta altura, reiterar un punto importante. 
Las conductas no verbales asociadas a zonas estudiadas en este 
capitulo han de mantenerse en una perspectiva contextual, lo 
que quiere decir que aun cuando una configuración dada de se¬ 
ñales no verbales pueda ser portadora de sentimientos de cali¬ 
dez interpersonal, esa misma configuración puede adoptar un 
significado totalmente distinto en un contexto en el que las con¬ 
ductas de calidez estén neutralizadas, agregadas u ocultas por 
otros factores. 


Resumen 

Este capitulo trata del núcleo más importante del estudio no 
verbal humano, a saber, el cuerpo humano y su movimiento du¬ 
rante los contactos interpersonales. Se ha pasado revista a do¬ 
cenas de estudios, que se han resumido y clasificado. Dado que 
subdividimos y clasificamos un complejo conjunto de compor¬ 
tamientos, hemos de considerar que, en realidad, las conductas 
no aparecen aisladas, sino que operan en grupos y constituyen 
haces de señales. También recordaremos que, en última instan¬ 
cia, el significado de estas conductas lo encontrarán en un con¬ 
texto específico personas especificas de ese mismo contexto. Lo 
que no equivale a decir que una conducta particular no pueda 
ser mejor sopesada que otra en una situación cualquiera; se 
trata simplemente de un recordatorio respecto a que a la hora 
de analizar la conducta no verbal es preciso evitar la excesiva 
simplificación. 

¿Qué nos aporta la información contenida en este capitulo? 
Cuando observamos un lenguaje corporal, lo que vemos es un 
sistema que mantiene algunos paralelismos con el lenguaje ha¬ 
blado. Los datos presentes muestran que la cinésica no es un 
sistema de comunicación que posea exactamente la misma ex- 
tructura que el lenguaje hablado. Sin embargo, los movimientos 
del cuerpo mayores o menores aparentan tener una clara rela¬ 
ción con las correspondientes unidades del habla grandes o pe- 
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quenas* Los movimientos no parece que se produzcan al azar, 
sino que están inextricablemente ligados al habla humana. 
Desde el nacimiento existe un esfuerzo para sincronizar los mo¬ 
vimientos del habla y dei cuerpo, y ¡os adultos manifiestan una 
auto-sincronía y una sincronía interacción aL Es posible que las 
personas cuyos movimientos corporales no son sincrónicos con 
el habla, padezcan de alguna enfermedad patológica; dos perso¬ 
nas no sincrónicas no se pueden conocer bien, o puede suceder 
que entre ellas falte absolutamente la conducta de escucha. 
Ciertos movimientos que acompañan el habla se han formado 
incluso antes que la unidad del habla, algunos simultáneamente, 
y otros con posterioridad. El trabajo de Dittmann mostró que 
las vocalizaciones, ¡as cabezadas y los movimientos de manos y 
pies de ios oyentes suelen tener lugar al final de unidades rítmi¬ 
cas de la conversación del hablante, como si fuesen pausas en el 
seno de cláusulas fonémicas, aunque aparecen principalmente 
en las articulaciones entre estas cláusulas. 

Asimismo se ha presentado una lista de emblemas comunes 
que se utilizan en Estados Unidos. Los reguladores se analiza¬ 
ron en los contextos de saludos y despedidas, y también en el 
turno en la conversación. 

Los movimientos de la cabeza y la conducta visual se consi¬ 
deraron centrales en el comienzo y en el final del diálogo. Algu¬ 
nas conductas parecieron desempeñar varias funciones y tener 
varios significados diferentes, dentro de ¡os rituales de saludo y 
de despedida. Se analizaron los métodos que utilizamos para in¬ 
tercambiar los turnos en la conversación entendidos como una 
extensión del concepto de sincronía interaccional. Hemos ob¬ 
servado cómo puede el hablante ceder o mantener su turno 
para hablar por medio de la conducta no verbal y cómo el 
oyente puede solicitar de un modo no verbal su turno para ha¬ 
blar, o su rechazo. La investigación sobre el papel de adaptado¬ 
res demostró que, en general, estaban ligados a sentimientos ne¬ 
gativos, angustia, disconformidad, hostilidad encubierta, preo¬ 
cupaciones respecto de sí mismo y baja participación en el 
acontecimiento de la comunicación. 

Finalmente pudo apreciarse cómo verdaderos haces de con¬ 
ducta no verbal pueden contribuir a comunicar diferentes ideas 
comunes e importantes. Se examinaron las actitudes de gusto y 
disgusto que parecían relacionarse con las percepciones de esta¬ 
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tus y poder. El análisis de Henley reveló que muchas conductas 
asociadas al estatus y al poder no eran utilizadas ni sentidas 
por mujeres, aunque sí se encontraban en los varones. Con¬ 
cluye el capítulo con un análisis de diversas conductas no ver¬ 
bales ligadas a impostores, enmarcadas dentro de las teorías de 
Ekman y Friesen del estudio del engaño. 
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7. Los efectos de la conducta táctil 


A menudo hablamos de cómo hablamos, y frecuentemente 
tratamos de ver cómo vemos , pero por alguna razón rara¬ 
mente hemos palpado cómo palpamos> 

D. MORRIS 


La escena transcurre en una biblioteca, pero muy bien po- 
dria suceder en el supermercado, el banco o el restaurante loca¬ 
les, Ocurre en medio segundo, y aun cuando no es advertido 
por los receptores, este acto afecta visiblemente su evaluación 
de la experiencia vivida en la biblioteca. Comencemos por el 
principio. Unos investigadores de la Universidad de Purdue qui¬ 
sieron investigar sistemáticamente los efectos de un toque breve 
y «accidenta!» en un contexto no íntimo, 1 Pusieron empleados 
de ambos sexos a devolver fichas de la biblioteca a los estudian¬ 
tes y les pidieron que, al hacerlo, apoyaran en ciertos casos la 
mano directamente sobre la palma de la mano de la otra per¬ 
sona, con lo que producían contacto físico, mientras que en 
otros casos, en cambio, devolvieran las fichas sin tocar a los es¬ 
tudiantes, Fuera de la biblioteca se proveyó a los estudiantes 
con instrumentos para medir sus sensaciones respecto de los 
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empleados de la biblioteca y la biblioteca en general. Los estu¬ 
diantes que habían sido tocados —sobre todo las mujeres— eva¬ 
luaron aJ empleado y a la biblioteca de un modo significativa¬ 
mente más favorable que aquellos que no habían sido tocados. 
Esto sucedió tanto cuando los estudiantes se habían dado 
cuenta de que los habían tocado como cuando no fueron cons¬ 
cientes de ello. Los empleados podían estar haciendo otras co¬ 
sas cuando tocaron a los estudiantes (por ejemplo, sonreír), aun 
cuando se los había instruido para que mantuvieran una con¬ 
ducta constante respecto de todos los estudiantes. Sabemos así 
la influencia del tacto, pero pudo haber operado en conjunción 
con otros aspectos del ambiente, la relación con los demás, las 
experiencias anteriores con el tacto, otras conductas, etc. 

El tacto es un punto crucial en la mayoría de las relaciones 
humanas. Dentro de la comunicación desempeña un papel de 
entusiasmo, de expresión de ternura, es manifestación de apoyo 
afectivo y tiene muchas otras significaciones. El desarrollo de 
laboratorios de autoconciencía corporal y crecimiento personal 
prueban que en Estados Unidos hay mucha gente que siente ne¬ 
cesidad de redescubrir la comunicación a través del tacto. Estos 
laboratorios estimulan el contacto físico en un intento de rom¬ 
per ciertas barreras psicológicas. Muchos tratan de tomar una 
mayor conciencia de sí mismos, de los demás y del mundo que 
les rodea, preferentemente a través de experiencias físicas antes 
que mediante las palabras o la vista. Se trata de un amplio mo¬ 
vimiento que refleja un vivo deseo de contacto humano. Hay in¬ 
clusive un movimiento de restauración de ciertas necesidades 
táctiles insatisfechas. Como dice Montagu: 

Cuando el afecto y la compenetración se dan a través del 
tacto, el tacto se asociará a esos significados tanto como a 
la satisfacción de dar seguridad. Una experiencia táctil ina¬ 
decuada tendrá como consecuencia una incapacidad para 
relacionarse con los demás en muchos aspectos humanos 
fundamentales. 2 

Tal vez el testimonio más dramático de la potencialidad co¬ 
municativa del tacto se encuentre en el ciego. El diario de Helen 
Keller cuenta algo que le sucedió una vez que tocaba a su pe¬ 
rro: «Rodaba en el césped... su cuerpo gordo giraba, se puso 
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tieso y se quedó inmóvil en posición erecta, mientras me lamia 
la mano... Sí hubiera podido hablar creo que habría dicho con¬ 
migo que el paraíso se alcanza por el tacto». 

El acto de tocar es como cualquier otro mensaje que comu¬ 
nicamos, y por ello puede provocar tanto reacciones negativas 
como positivas, según la configuración de las personas y las cir¬ 
cunstancias. Deberíamos ser muy cuidadosos cuando generali¬ 
zamos a partir del material que hemos presentado hasta ahora. 
Sabemos que a veces la gente se pone rígida, se angustia y/o se 
siente incómoda cuando se la toca; sabemos que el acto de to¬ 
car cuando se considera inadecuado a la índole de la relación 
puede provocar reacciones agresivas, incluso, devolver el toque 
en forma de bofetada o golpe. La observación cotidiana nos lle¬ 
varía a suponer que hay personas que consideran negativa casi 
toda conducta táctil. En algunos casos este disgusto puede estar 
relacionado con experiencias anteriores en el campo táctil. 


El tacto y el desarrollo humano 

La comunicación táctil es probablemente la forma de co¬ 
municación más básica V primitiva. En realidad, la sensibilidad 
táctil es el primer proceso sensorial que entra en funciona¬ 
miento. En la vida fetal, el niño comienza a responder a las vi¬ 
braciones de los latidos del corazón materno, que golpean todo 
el cuerpo del niño y se ven magnificadas por el liquido am- 
niótico. En cierto sentido, la primera impresión dejo que será la 
«vida» proviene de las sensaciones táctiles. Los niños recién na¬ 
cidos continúan adquiriendo conocimiento de sí mismos y del 
mundo que los rodea a través de exploraciones táctiles. Algu¬ 
nas de las experiencias táctiles comunes incluyen el toque de las 
manos del obstetra y de las manos que les cambian los panales, 
los alimentan, los bañan, los acunan y los consuelan. Durante 
la primera infancia, las palabras acompañan el toque hasta que 
el niño asocia ambas cosas; entonces las palabras sustituyen al 
toque por completo. Por ejemplo, una madre puede golpear o 
palmear suavemente a un bebé para confortarlo. Conforme el 
niño crece, la madre puede golpearlo o palmearlo mientras su¬ 
surra palabras de aliento. Por ultimo, la madre puede^ decir 
desde la otra habitación: «Todo está en orden, mama esta 
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aquí». A partir del momento en que las palabras reemplazan el 
contacto táctil, una intima proximidad es reemplazada por la 
distancia. Frank, que ha extraido importantes consecuencias de 
esta evolución, dice que los símbolos privados de convalidación 
táctil primaria en la niñez, sólo pueden establecerse con menos 
claridad y menos eficacia como códigos de comunicación en 
etapas posteriores de la vida/ 

Se han realizado esfuerzos para examinar el contacto táctil 
parental en bebés y en niños. Parece razonable suponer que el 
neonato y el bebé reciben más estimulación táctil que el niño de 
catorce meses a dos años. Desde el punto de vista de las necesi¬ 
dades infantiles, esto parece necesario y predecible. Sin em¬ 
bargo, las conclusiones de Clay muestran que los niños comien¬ 
zan a recibir más contacto táctil entre los catorce meses y los 
dos años que antes de esa edad. Este estudio indica también que 
ios bebés niñas suelen ser objeto de estos actos físicos de afecto 
en mayor medida que ios varones. 4 Sin embargo, resumiendo 
diversos proyectos de investigación. Lewis informa que durante 
los primeros seis meses de vida, los niños recibieron más 
contacto físico que las niñas. Después de los seis meses, a las 
niñas se les tocaba más y permanecian más tiempo junto a sus 
padres que los varones e incluso se les estimulaba a ese 
contacto/ 

Willis y sus colegas observaron niños en la escuela primaría 
y en e¡ ciclo básico de la escuela secundaria/ Desde el jardín de 
infancia hasta sexto grado, la cantidad de contacto físico que 
los niños recibían disminuía de un modo constante, pero supe¬ 
raba la mayoría de los datos disponibles del contacto físico en 
adultos. En los primeros años de la escuela secundaria, el con¬ 
tacto físico se encuentra aproximadamente a la mitad del volu¬ 
men que en la escuela primaria. De estos estudios se despren¬ 
den otros interesantes descubrimientos. E] más impresionante 
tuvo lugar entre chicos del mismo sexo. Los niños negros —y en 
especial las niñas negras— exhibieron más conducta de con¬ 
tacto físico. Si bien en la mayoría de los casos el contacto físico 
en la escuela primaría se inicia con las manos, los estudiantes 
de la escuela secundaria utilizaron mucho más el contacto hom¬ 
bros-hombros o codo-codo. En los primeros años de la escuela 
secundaría, las niñas comenzaron a dar muestras de contacto 
táctil más agresivo y los muchachos tenían mucho más con- 
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tacto debido a la práctica de la lucha-juego, muy común a esa 
edad. 

Terminada la infancia, en Estados Unidos el niño pasa por 
un período de «latencia» durante el cual !a comunicación táctil 
sólo desempeña un papel secundario. Más tarde, en la adoles¬ 
cencia, las experiencias táctiles con miembros del mismo sexo, 
y luego del contrario, son cada vez más importantes. La utiliza¬ 
ción del tacto para comunicar mensajes emocionales y relació¬ 
nales a ios mayores puede ser decisiva, especialmente a medida 
que se debilita la confianza en los mensajes verbales/cognosciti- 
vos. Aunque en Estados Unidos se concede a los viejos mayor 
«licencia» para tocar a otros, no está claro en qué medida los 
otros los tocan a ellos. No hay duda de que los achaques de la 
edad requerirán más contacto táctil, pero es muy diferente que 
ese contacto sea «profesional/funcional» o que exprese senti¬ 
mientos de afecto. 

Las primeras experiencias táctiles parecen decisivas para la 
adaptación mental y emocional posterior. Los jóvenes que han 
tenido poco contacto físico durante la infancia aprenden a ca¬ 
minar y a hablar más tarde; se ha hablado de muchos niños es¬ 
quizofrénicos que en su infancia se habían visto privados del 
contacto táctil de los adultos; algunos ejemplos de dificultades 
y retraso en la lectura y el habla también se asocian a una pri¬ 
vación temprana de comunicación táctil y a comunicación tác¬ 
til confusa, Montagu cita numerosas investigaciones sobre ani¬ 
males y seres humanos en apoyo de la teoría de que la satisfac¬ 
ción táctil durante la infancia y la niñez tiene una importancia 
fundamental en el posterior desarrollo de un comportamiento 
saludable. Sostiene que nunca se manipulará con exceso a un 
niño, pues «hay razones suficientes para creer que, así como el 
cerebro y el sistema nervioso de la salamandra se desarrollan 
más plenamente en respuesta a la estimulación periférica, asi 
también ocurre en el caso del cerebro y el sistema nervioso de 
los seres humanos»/ Los famosos experimentos de Harlow con 
«madres sustituías» ofrecen pruebas provenientes del mundo 
animal en apoyo de la importancia del tacto para los niños. 
Harlow representó a una madre mona mediante una silueta de 
alambre que podía dar leche y protección; luego construyó otro 
muñeco de goma y esponja que no proporcionaba leche. Dado 
que los bebés monos eligieron sin lugar a dudas la madre de es- 
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ponja, Harlow extrajo la conclusión de que «la confortación del 
contacto» era una parte muy importante de la relación madre- 
hijo para los monos, y que la crianza era menos importante en¬ 
tendida como fuente de alimento que como fuente de contacto 
fisico tranquilizador. 


¿Quién toca a quién, dónde y en qué medida? 

El volumen y calidad del contacto en el adulto varían consi¬ 
derablemente con la edad, el sexo, la situación y la relación de 
las partes implicadas. Se cuenta con informes de determinadas 
parejas casadas que, bien porque tengan poco que decirse, o 
bien porque tengan dificultades para establecer la intimidad a 
través de la palabra, que el contacto fisico durante el coito se 
convierte en un modo de comunicación primordial para estable¬ 
cer «intimidad». En realidad, Masters y Johnson, los famosos 
investigadores sexológicos, sostienen que se proponen ayudar a 
la gente a lograr más comunicación efectiva: «Creemos que la 
relación sexual es el fin último de la comunicación». En Estados 
Unidos muchos factores han llevado a la creencia común de 
que el tacto sólo debería ponerse en práctica en relaciones ex¬ 
tremadamente personales e íntimas, tal como suele suceder en 
la generalidad del mundo animal. Para algunos individuos, el 
contacto implícito en un tren suburbano lleno de gente o en el 
vestíbulo de un teatro es muy poco agradable, sobre todo si es¬ 
tos contactos se producen con individuos del mismo sexo. Estos 
sentimientos están profundamente arraigados. Muchos niños 
crecen aprendiendo a «no tocar» una multitud de objetos ani¬ 
mados e inanimados; se les dice que no toquen su propio 
cuerpo y más tarde que no toquen el cuerpo de su amigo, o 
amiga; se tiene cuidado de que los niños no vean a sus padres 
«tocarse» mutuamente de manera íntima; algunos padres ponen 
de manifiesto una norma de no contacto a) utilizar dos camas 
separadas; el tacto se asocia a admoniciones tales como «feo» o 
«malo» y es consecuentemente castigado, y se enseña que el 
contacto fisico frecuente entre padre e hijo es algo poco mascu¬ 
lino. 

Hay situaciones que facilitarán o inhibirán la conducta tác¬ 
til. La investigación de Henley sugiere que es más probable que 
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la gente toque: 1) cuando da información o consejo más que 
cuando lo pide; 2) cuando da una orden más que cuando res¬ 
ponde a una orden; 3) cuando pide un favor más que cuando 
consiente en hacerlo; 4) cuando trata de convencer antes que 
cuando es convencido; 5) cuando la conversación es «pro¬ 
funda» más que cuando es casual; 6) en una fiesta más que en el 
trabajo; 7) cuando se comunica excitación más que cuando se 
la recibe de otro, y 8) cuando se reciben mensajes penosos más 
que cuando se emiten tales mensajes." Heslin y Boss encontra¬ 
ron que el 60 por ciento de las personas que observaron salu¬ 
dando o despidiéndose en un aeropuerto se tocaban .' 9 En las 
despedidas suelen darse con más frecuencia abrazos prolonga¬ 
dos y mayor intimidad de contacto táctil que en los saludos. 
Cuanto mayor es la emoción (como se refleja en las expresiones 
faciales), y más intima la relación percibida, mayores son las 
oportunidades de contacto táctil. Este estudio volvió a confir¬ 
mar también otro descubrimiento importante, el de que a me¬ 
nudo son los hombres los que inician la conducta de tacto. 

Henley investigó este descubrimiento de que en el contexto 
de relaciones de estatus, 10 los hombres parecen ser quienes to¬ 
can y las mujeres, son las tocadas. Henley nos pide que consi¬ 
deremos quién daria comienzo aúna conducta de tacto en pare¬ 
jas tales como las que siguen: maestro-estudiante, policía-reo, 
médico-paciente, amo-esclavo, capataz-obrero y consejero- 
aconsejado. La mayoría de la gente tiende a considerar que 
será la persona de estatus más elevado la que inicie el contacto. 
El hecho de que lo inicie un «subordinado» (incluso que con¬ 
teste al mismo con reciprocidad) es visto muchas veces como 
algo completamente extraño al orden establecido, presuntuoso 
o como una afrenta. En consecuencia, Henley sostiene que es 
tan probable (si no más) que el contacto físico iniciado predo¬ 
minantemente por el varón constituya una indicación de poder 
tanto como un reflejo de afecto. Cuando las mujeres inician el 
contacto físico con el hombre, a menudo se asocia dicho con¬ 
tacto con una intención sexual, puesto que, como concluye 
Henley. «la insinuación de poder resulta inaceptable». 

Jourard contó la frecuencia con que se producía el contacto 
entre parejas en cafés de diversas ciudades y dio a conocer los 
siguientes contactos por hora: San Juan, Puerto Rico. 180; Pa¬ 
rís, 110; Gainesvillc, Florida. 2; Londres, O. 11 Además, Jourard 
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sexo opuesto 



FÍG. 7.! Zonas del cuerpo implicadas en el contacto corporal 


quiso saber qué partes del cuerpo suden tocarse más a menudo. 
Aplicó un cuestionario a estudiantes, quienes debían indicar 
cuáles de las veinticuatro partes en que se había dividido el 
cuerpo tocaban ellos en los demás y cuáles tocaban los demás 
en ellos mismos. Se obtuvo la información relacionada con cua- 
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tro tipos de personas —madre, padre, amigo del mismo sexo y 
amigo de distinto sexo— durante los últimos doce meses. Entre 
otros hallazgos, el estudio de Jourard descubrió que las mujeres 
eran considerablemente más accesibles al tacto de otras perso¬ 
nas que los varones. Los amigos del otro sexo y la madre inter¬ 
venían en la mayor parte del contacto táctil, mientras que mu¬ 
chos padres apenas si tocaban algo más que las manos de sus 
hijos. 

Los datos de Jourard que aparecen en la Figura 7,1 fueron 
reunidos en 1963-1964. Una repetición de esta investigación 
realizada más de una década después reveló más o menos los 
mismos resultados, salvo una excepción. 12 En el estudio poste¬ 
rior, tanto los varones como las mujeres se mostraron más ac¬ 
cesibles a los amigos del sexo contrario de lo que habían sido 
diez años antes, además pudo apreciarse un aumento de con¬ 
tacto táctil en las partes del cuerpo que normalmente se consi¬ 
deran más íntimas, tales como pecho, estómago, caderas y 
muslos. A principios de los años setenta, Barnlund realizó un 
estudio comparativo de pautas de contacto táctil de japoneses y 
norteamericanos. 1 ' 1 Se obtuvieron datos de 120 estudiantes uni¬ 
versitarios pertenecientes a estas dos culturas, 60 mujeres y 60 
varones. Los resultados de este estudio, que se muestran en la 
Figura 7,2, indican que prácticamente en todas las categorías, 
el volumen de contacto físico que informaron los norteamerica¬ 
nos fue el doble del que informaron los japoneses. En general, 
los norteamericanos parecen ser más accesibles a los demás, y 
más expresivos físicamente, en el campo táctil. 

Si bien nuestro interés primordial se centra en la comunica¬ 
ción social, el estudio del tacto tiene también importantes impli¬ 
caciones para las personas situadas en el seno de una institu¬ 
ción. Watson encontró más contacto táctil entre los residentes 
de un hogar de ancianos si se daban las siguientes condiciones: 

1) que la zona de contacto estuviera alejada de la región genital, 

2) que el personal y los residentes fueran del mismo sexo, 3) que 
el iniciador del contacto fuera percibido como de estatus más 
elevado, y 4) que el residente estuviera relativamente libre de se¬ 
ñales de deterioro físico. 14 Watson también señala que (debido 
a que el personal era mayoritariamente femenino) es probable 
que los residentes varones severamente disminuidos recibieran 
poco contacto táctil. 
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FiG. 7.2 Pautas de contacto físico en Japón (arriba) y Estados Unidos (abajo) 
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Diferentes tipos de conducta de contacto táctil 

Dice Argyle que en la cultura occidental los tipos más co- 


muñes de contacto 

corporal son los siguientes: 

TIPO DE TACTO 

ZONAS CORPORALES 
TIPICAMENTE IMPLICADAS 

Palmear 

Cabeza, espalda 

Abofetear 

Cara, manos, nalgas 

Dar puñetazos 

Cara, pecho 

Pellizcar 

Mejillas 

Acariciar 

Cara, cabello, parte superior del cuerpo, 
rodillas, genitales 

Sacudir 

Mano, hombros 

Besar 

Boca, mejillas, pechos, manos, pies, ge¬ 
nitales 

Lamer 

Cara, genitales 

Sostener 

Manos, brazo, rodilla, genitales 

Guiar 

Mano, brazo 

Abrazar 

Hombros, cuerpo 

Enlazarse 

Brazos 

Apoyar sobre 

Manos 


Heslin clasificó los diversos tipos de contacto de acuerdo 
con los mensajes comunicados. 16 Esta taxonomía refleja una 
continuidad desde el contacto más impersonal al auténtica¬ 
mente personal. 

1. Funciona ¡-profesional. La intención comunicativa de este 
contacto táctil impersonal, a menudo «frío» y burocrático, está 
en el deseo de hacer cumplir alguna tarea, ejecutar un servicio. 
Se considera a la otra persona como un mero objeto, no como 
una persona, y no hay ningún tipo de mensaje intimo o sexual 
que interfiera con la tarea que se tiene entre manos. Entre los 
ejemplos de estas situaciones se pueden nombrar al profesor de 
golf y su aprendiz, un sastre con su cliente o un médico con su 
paciente. 

Lo mismo que otras formas de conducta no verbal, el con¬ 
tacto táctil puede contradecir o confirmar la información pro¬ 
porcionada por otros sistemas. Un médico puede decirle a un 
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enfermo que no debe de preocuparse por su inminente opera¬ 
ción mientras que su modo de tocar puede confirmar sus pala¬ 
bras; pero si el médico es un hombre nervioso o brusco su con¬ 
tacto táctil puede contradecir la anterior explicación verbal. 
Agulera cuenta un caso en que la conducta táctil de las enfer¬ 
meras incrementó la producción verbal de los pacientes y me¬ 
joró las actitudes de éstos respecto a las enfermeras.’’ La frase 
producción verbal no significa necesariamente un nivel más 
profundo de autorrevelación, sino simplemente más charla in¬ 
trascendente. No se ha establecido una relación positiva entre ei 
volumen de contacto táctil y la autorrevelación. 18 

2. Social-cortés. La finalidad de este tipo de toque es la de 
afirmar la identidad de la otra persona como perteneciente a la 
misma especie. Para ello se utilizan reglas de conducta que son 
esencialmente iguales. Si bien ahora el otro es percibido como 
una «persona», todavía se aprecia escasísima compenetración 
entre los interactuantes. El apretón de manos es el mejor ejem¬ 
plo de este tipo de contacto. Aunque se supone que este tipo de 
saludo se remonta a tan sólo ciento cincuenta años, probable¬ 
mente le precedió un modo de estrecharse las manos que se ex¬ 
tiende hasta la antigua Roma. 

3. A mistad-calidez. Esta clase de conducta de toque reconoce 
más el carácter único del otro, y expresa afecto por esa per¬ 
sona. Se reconoce a ese prójimo como amigo. 

4. Amor-intimidad. Cuando se apoya la mano en la mejilla de 
una persona del sexo contrario o cuando se le abraza fuerte¬ 
mente, suele expresarse a través del tacto un vinculo o atrac¬ 
ción emocionales. La otra persona es el objeto de nuestros sen¬ 
timientos de intimidad o amor. Las diversas clases de contacto 
táctil en esta función suelen ser las menos estereotipadas y las 
que se adaptan a la otra persona en especial. 

5. Excitación sexual. Aunque la excitación sexual suele ser un 
componente primordial del amor y la intimidad, también puede 
tener diferentes características. Nos referimos exclusivamente 
al contacto como expresión de excitación física. La otra per¬ 
sona es, en este caso, una expresión común, un objeto sexual. 
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Morris cree que las parejas heterosexuales de la cultura oc¬ 
cidental atraviesan generalmente —como se aprecia en las pau¬ 
tas de cortejo de otras especies animales—, por una secuencia 
de pasos que se encaminan a la intimidad sexual. 19 Es impor¬ 
tante ser consciente de que cada paso, aparte de los tres prime¬ 
ros, implica algún tipo de contacto: 1) ojo-cuerpo, 2) ojo-ojo, 3) 
voz-voz, 4) mano-mano, 5) brazo-hombros, 6) brazo-cintura, 7) 
boca-boca, 8) mano-cabeza, 9) mano-cuerpo, 10) boca-pecho, 
11) mano-genitales, y 12) genitales-genitales y/o boca-genitales. 
Morris cree que, en general, estos pasos siguen siempre un 
mismo orden, aun cuando admite que existen variaciones. En 
los tipos socialmente formalizados de contacto corporal se en¬ 
cuentran procedimientos para saltarse estas etapas o para pa¬ 
sar a un nivel de intimidad mayor que el que cabía esperar, 
como, por ejemplo, un beso de despedida o una presentación 
con apretón de manos. Incluso el contacto boca-boca en pare¬ 
jas heterosexuales suele reflejar un estadio avanzado de intimi¬ 
dad, pero también puede surgir en ambientes menos intimos 
con ninguna significación sexual, como, por ejemplo, cuando el 
animador de un programa de preguntas y respuestas por televi¬ 
sión besa por mero cumplido y sin intención alguna a las parti¬ 
cipantes a medida que llegan o cuando se marchan. 

Según Morris, realizamos conductas de autocontacto táctil 
que comprenden: 1) conductas protectoras de tipo escudo para 
reducir las entradas o las salidas, así la acción de taparse los 
oidos o la boca con tas manos; 2) acciones de limpieza, tales 
como llevarse la mano a la cabeza para rascarse, frotarse, hur¬ 
garse, limpiarse; 3) señales especializadas que comunican men¬ 
sajes específicos, por ejemplo, sostener una mano bajo el men¬ 
tón como queriendo decir «estoy harto de esto» o burlarse de al¬ 
guien apoyando el pulgar en la nariz y abriendo la mano hacia 
adelante; 4) autointimidades, como cogerse una mano con la 
otra, apretar las piernas, masturbarse, etc. 20 Freedman ha estu¬ 
diado el autocontacto táctil en pacientes psiquiátricos. Sólo se 
ocupó de los toques «dirigidos al cuerpo» mientras el paciente 
hablaba, y en condiciones tales que cabía esperar más bien que 
el sujeto hablara y no que escuchara. 21 Algunos de sus estudios 
preliminares muestran que en los pacientes con depresiones 
graves se aprecia un predominio de estos movimientos manua¬ 
les dirigidos al cuerpo. Más adelante sugiere Freedman que 
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puede existir una estrecha unión entre el hecho de tocarse el 
cuerpo y la preocupación por uno mismo. 

Morris resume los diversos tipo de contacto táctil íntimo, 
que constituyen lo esencial de su libro, mediante el siguiente 
ejemplo: 

1) Cuando nos sentimos nerviosos o deprimidos, un ser 
querido puede intentar tranquilizarnos con un abrazo con¬ 
solador o apretándonos fuertemente la mano, 2) En ausen¬ 
cia de un ser querido, es posible que tengamos que recurrir 
a personas especialistas, en contacto táctil tales como los 
médicos, que nos palmean la espalda y nos dicen que no 
nos preocupemos. 3) Sí la única compañía que tenemos 
son un perro o un gato mimosos, podemos cogerlos en bra¬ 
zos y apretar nuestra mejilla contra su cuerpo peludo expe¬ 
rimentando asi el consuelo de su cálido tacto. 4) Si estamos 
completamente solos y un ruido espantoso nos despierta 
por la noche, podemos apretarnos la ropa de la cama con¬ 
tra el cuerpo y asi sentirnos más seguros en su suave 
abrazo. 5) Pero si todo eso falla, todavía nos quedan nues¬ 
tros propios cuerpos, y podemos apretarnos, abrazarnos, 
palmearnos y tocarnos a nosotros mismos en una gran va¬ 
riedad de formas para ayudamos a ahuyentar los temores 
que nos dominan. 22 


Los significados de la conducía táctil 

El significado de todo mensaje variará de acuerdo con una 
multitud de factores, por ejemplo, el contexto cultural y am¬ 
biental, la relación entre los comunicantes, la intensidad y ía du¬ 
ración del mensaje, la percepción de dicho mensaje como inten¬ 
cional o no, y así sucesivamente. Por ejemplo, se podría colocar 
las siguientes conductas de contacto táctil en una escala de inti¬ 
midad: tocar y soltar (lo menos íntimo), tocar y sostener, tocar 
y acariciar. Los datos disponibles acerca del significado del to¬ 
car son escasos, y las teorías que a continuación mencionamos 
representan los esfuerzos pioneros en este campo. 

Argyie cree que el tacto puede decodificarse como portador 
de diversas actitudes interpersonales; así, puede significar inte 
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rés sexual, dependencia en la crianza (acunar o acariciar a un 
bebé), adhesión afectiva (establecer relaciones amistosas) y 
agresión (establecer relaciones hostiles). Otras señales táctiles 
pueden interpretarse como inherentes al proceso mismo de la 
interacción. Este tipo de contacto no significa la interrupción de 
la conversación verbal. Se puede Llamar la atención de alguien 
apretándole el brazo o golpeándolo en la espalda, indicar o 
marcar el comienzo (saludo) o el final (despedida) de una con¬ 
versación, o cumplir algunas funciones rituales, como felicitar a 
una persona en una fiesta o tocar la cabeza de un bebé en un 
bautizo. También puede interpretarse el toque como «acciden¬ 
tal» o «carente de significado» cuando tiene lugar en situaciones 
de hacinamiento o cuando un transeúnte roza involuntaria- 
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mente a otro* Como sucede en cualquier otro mensaje, los dos 
comunicantes pueden atribuir un significado distinto a la con¬ 
ducta táctil e incluso uno puede estar tratando de engañar al 
otro. Un ejemplo común de este tipo de engaño ocurre cuando 
una persona toca a la otra en un contexto de broma, pero en ese 
contacto va implícito un propósito de pasar hacia la intimidad* 
Los significados de la conducta de contacto variarán según las 
partes del cuerpo implicadas* 

Nguyen, Heslin y Nguyen llevaron a cabo dos estudios 
acerca del significado del contacto. 23 En primer lugar, presenta¬ 
ron a personas solteras las partes del cuerpo diagramadas en la 
Figura 7.3. Se pidió a cada una que indicara lo que significaba 
para ella ser tocada en cada una de las once regiones, ser pal¬ 
meada, apretada, acariciada o rozada* Con el objeto de centrar 
las reacciones, ios sujetos debían responder sólo en el contexto 
del contacto táctil con un amigo del sexo opuesto (excluyendo a 
padres, hermanos o parientes). El método de respuesta se limitó 
a escalas que representaban diversos grados de juego, cali¬ 
dez/amor, amistad/compañerismo, grado y deseo sexual. 

En general, la tendencia de las personas casadas relativa¬ 
mente jóvenes fue la de una reacción más positiva hacia el 
tacto y tendían a asociarlo con el sexo más a menudo que las 
solteras, en las cuales, a menos que se tratara de contacto tác¬ 
til con la zona genital, el deseo sexual no fue una respuesta 
común. 

El tipo de contacto pareció estar íntimamente ligado al jui¬ 
cio propio acerca de juego y de la calidez/amor; así, por ejem¬ 
plo, el palmear se asociaba con el juego, pero el acariciar se 
asociaba con la calidez/amor y con el deseo sexual. Por otra 
parte, la amistad y la sexualidad parecieron estar más ligadas a 
la localización del contacto; así, por ejemplo, las manos, con in¬ 
dependencia de cómo fueran tocadas, se las consideraba como 
agradables, cálidas y amistosas, mientras que la zona genital no 
se apreciaba como muy «juguetona» con independencia del tipo 
de toque que se evaluaba en cada momento. 

Si bien para las mujeres solteras el contacto sexual no fue 
tan agradable y tan cálido como para los varones solteros, sí lo 
fue en cambio para las mujeres casadas* Los varones casados 
atribuyeron menos calídez/amor y agrado al contacto sexual 
que los hombres solteros o las mujeres casadas. 
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Diferencias culturales en la conducta táctil 

Toda persona acostumbrada a viajar probablemente habrá 
observado las inmensas diferencias en el volumen de la con¬ 
ducta táctil de otros países en comparación con el suyo propio. 
Esta idea ha sido ampliamente confirmada por la experiencia, y 
seguramente hay mucho de cierto en el concepto de «culturas 
de contacto» en oposición a «culturas de no contacto». Es evi¬ 
dente que ciertas culturas estimulan más que otras los diversos 
tipos de contacto táctil. Estados Unidos ha sido considerada 
tradición al mente como una cultura de no contacto, pero en la 
actualidad es probable que los norteamericanos utilicen el con¬ 
tacto táctil más que en ninguna otra época de su historia. En al¬ 
gunos grupos étnicos de Estados Unidos existirá seguramente 
mucho más uso de esta forma de contacto. 

Asi como en el seno de la llamada cultura de contacto hay 
diferencias basadas en los antecedentes genéticos, el estatus so¬ 
cial y las condiciones de vida, las observaciones de Shuter le lle¬ 
varon a concluir que también en las tradicionalmente denomi¬ 
nadas «culturas de contacto» existían considerables diferen¬ 
cias. 24 Shuter centro su investigación sobre personas que inte¬ 
ractuaban en ambientes naturales de Costa Rica, Panamá y 
Colombia. Sus datos muestran que, a medida que nos desplaza¬ 
mos hacía el sur desde América Central, la cantidad de con¬ 
tacto táctil y la conducta de asimiento decrecen. 

Si dejamos aparte el rico almacén de material anecdótico de 
que disponemos, no es mucho lo que conocemos acerca de dife¬ 
rencias específicas y culturales en la conducta táctil. Desde 
luego estas diferencias existen; por ejemplo, en algunos países, 
cuando dos varones interactúan a veces se cogen las manos o 
se entrecruzan las piernas. 


Resumen 

Es muy probable que las primeras informaciones acerca de 
nosotros mismos, los demás y el medio en el que vivimos nos 
lleguen a través del tacto* El acto de tocar o de ser tocado por 
otro puede producir un gran impacto en la respuesta a una si¬ 
tuación, aun cuando tal toque no fuera intencional, sino mera- 
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mente accidental, f; 

método más efectiv a ^ unos casos, esa forma de contacto es el 
car reacciones neg a ! J para comunicarse; en otros, puede provo- 
mos ai contacto tá c ! Vas u hostiles. Los significados que asigna- 
tocada, ei tiempo ^ v arían de acuerdo con la parte del cuerpo 
modo de tocar (con dura este contacto, la fuerza aplicada, el 
frecuencia del toqu 6 e| Puño cerrado o abierto, por ejemplo) y la 
dos diferentes en ¿también esta acción puede tener significa- 
etc.) y con comuni c St ' ntos medios (instituciones, aeropuertos, 
sos momentos de ^ ntes de variadas edades o sexo y en diver- 
La conducta relaciones. 

car actitudes interJ 0 ^ 116 se utiliza en ocasiones para comuni- 
Henley cree que el fonales (como autoridad, afecto, etc.), 
contacto físico con ^dominio de la iniciativa masculina en el 
las diferencias de , u íeres representa un refuerzo coherente de 
tacto como ayuda J^atus percibidas. También utilizamos el 
otro individuo, Jlam.^ 3 manejar la interacción, así para guiar a 
cial o verbal mediad I a atención, acentuar algún mensaje fa- 
sona, etc. Según HeJ. e una presión o un abrazo a la otra per¬ 
dían ser: 1) función ' n l° s diversos tipos de conducta táctil po- 
calidez, 4) amor/inp ^Profesional, 2) social/cortés, 3) amistad/ 
Aunque los infoi-'^’dad y 5) excitación sexual, 
lados sugieren que ts’es anecdóticos y unos pocos estudios ais- 
no contacto, parece toados Unidos representa una cultura de 
biando. Existen cons- a ber varios indicios de que esto está cam- 
tacto en el seno de j^erables diferencias en el volumen de con¬ 
de cómo decidamos Altura estadounidense con independencia 
comprobado que l 0s Osificar la cultura en su integridad. Está 
diante el tacto que | Piños de esta cultura contactan más me- 
dccreciente de condq^ s adultos, pero parece haber un volumen 
ei ciclo básico de la ^ ta táctil desde el jardín de infancia hasta 
han descubierto que júnela secundaria. Algunos investigadores 
ponencias primitivas ° s muchachos y las muchachas tienen ex- 
pecto de sus padres, K diferenciales en el dominio táctil y res- 
acuerdo en la consid^ 1 * 0 mayoría de investigadores están de 
en el campo táctil S or^ rac ‘°n de que las experiencias tempranas 
individuo. * decisivas para la posterior adaptación del 


227 


LOS EFECTOS DE LA CONDUCTA TACTIL 


Notas 

1. Fisher. J. D.; Rytting, M. y Heslin, R.: «Hands Touching Hands Af- 
feettive and Evaluative Effects of an Interpersonal Touch», Sociometry, 
1976, 39, págs. 416-421. 

2. Montagu, M. F. A.: Touching: The Human Significance oj ihe 
Skin, Nueva York, Columbia University Press, 1971, pág. 292. 

3. Frank, L. K.: «Tactile Communications, Genetic Psychology Mono- 
graphs, 1957, 56, págs. 209-255. 

4. Clay, V. S.: «The EfTect of Culture on Mother-Child Tactile Com¬ 
munications tesis doctoral, Columbia University, 1966. 

5. Lewis, M.: «Culture and Gender Rules: There is No Unisex in the 
Nursery», Psychology Today, 1972, 5, págs. 54-57. 

6. Willis, F. N. y HofTman, G. E.: «Development of Tactile Patterns in 
Relation to Age, Sex and Race», Development Psychology, 1975. 11, pág. 
866, Véase también Willis, F. N. y Reeves, D. L., «Touch Interactions in Jú¬ 
nior High Students in Relation to Sex and Race», Developmental Psycho¬ 
logy, 1976, 12, págs. 91-92. 

7. Montagu, Touching , pág. 188. 

8. Henley, N. M.: Body Politics: Power. Sex and Nonverbal Commu- 
nication, Englewood ClifTs, N. J., Prentice-Hall, 1977, pág. 105. 

9. Heslin. R, y Boss, D.: «Nonverbal Intimacy in Arrival and Depar- 
ture at en Airport», manuscrito inédito, Purdue University, 1976. 

10. Henley, N.: «The Politics of Touch», en Brown, P. (cQmp,), Radical 
Psychology, Nueva York, Harper & Row, 1973, págs. 421-433. Véase tam¬ 
bién el capitulo de Henley «Tactual Politics» en su libro Body Politics. En¬ 
glewood ClifTs, N. J„ Prentice-Hall, 1977. 

11. Jourard, S. M.: «An Exploratory Study of Body-Accessibility». Bri- 
tish Journal of Social and Clinical Psychology, 1966, 5, págs. 221-231. 

12. Roscnfeld, L. B.; Kartus, S. y Ray, C.: «Body Accessibility Revisi- 
ted», Journal of Communication, 1976, 26, págs. 27-30. 

13. Barnlund, D. C.: «Communicative Styles in Two Cultures: Japan 
and the United States», en A. Kendon; R. M. Harris y M. R. Rey, (comps.), 
Organizalion ofBehavior in Face-To-Face Interaction, La Haya, Mouton, 
1971 

14. Wat son, W. H.; «The Meanings of Touch: Gen atnc Nursing», Jour¬ 
nal of Communication, 1975. 25, págs. 104-112. 

15. Argyle, M.: Bodily Communication, Nueva York, International 
Universities Press, 1975, pág. 287. En la lista original se efectuaron las si¬ 
guientes modificaciones: I) se sustituyó trasero por nalgas, 2) se añadió la 
palabra genitales a las cuatro áreas del cuerpo, y 3) se agregó la palabra 
hombros al tipo de contacto referido a «sacudir». 

16. Heslin, R.: «Steps Toward a Taxonomy of Touching», trabajo pre¬ 
sentado a la Midwestern Psychological Association, Chicago, mayo de 
1974. 

17. Agulera, D. C.: «Relationships Between Physical Contad and Ver¬ 
bal Interaction Between Nurses and Patients», Journal of Psychiatric Nur¬ 
sing, 1967, 5, págs, 5-21. 













LA COMUNICACION NO VERBAL 


228 


18. iourard, 5, M. y Rubín, J, E.: «Self-Disclosure and Touching: A 
Study of Two Modes of Interpersonal Encounter and Thdr InterRelation», 
Journal of Humanistic Psyckology, J 968, 8, págs. 39-48. 

19. Morris, D.: Intímate Behaviour , Nueva York, Random House 
1971, págs. 71-101. 

20. Ibid., págs. 213-227. 

21. Freedman, N.: «The Analysis of Movement Behavior During the 
Climcal Interview», en A. W. Siegman y B. Pope, (comps.) Studies in Dya- 
dic Communieation, Nueva York, Pergamon Press, 1972, págs. 153-175. 

22. Morris: Intímate Behaviour^ pág. 214. 

23. Nguyen, T.; Heslin, R.; Nguyen, M. L.: «The Meanings of Touch: 
Scx DifTerences», Journal of Communieation, 1975, 25, págs. 92UQ3; y 
Nguyen, M. L., Heslin R. y Nguyent, T., «The Meaning of Touch: Sex and 
Marital Status DífFerences», Representativo Research in Social Psvchohsv 
1976, 7, págs. 13-18. 

24. Shuter, R.: «Proxemics and Tactiiiíy in Latín America», Journal of 
Communieation, 1976. 26, págs. 46-52. 


Referencias Bibliográficas 

Frank, L. K.: «Tactile Communieation», Genetic Psyckology Monosraohs 
1957, 56, págs. 209-255. 

Henley, N.: Body Politics: Power, Sex and Nonverba! Communieation En- 
glewood ClifTs, N. J„ Prentice-Hall, 1977. 

Howard, J.: Piense Touch: A Guided Tour of the Human Potential Move¬ 
ment, Nueva York. McGraw-Hill, 1970. 

Levme, S.: «Stímuiation in Infancy», Scientific American, 1960, 202, págs. 
80-86. 

Montagu. M. F. A.: Touching: The Human Signiftcance ofthe Skin ; Nueva 
York, Columbia University Press, 1971. 

Morris, D.: Intímate Behaviour , Nueva York, Random House, 1971. 


8* Los efectos de tas expresiones faciales 


Vuestro rostro, mi señor, es un libro 
donde los hombres pueden leer extrañas cosas . 

SHAKESPEARE ( Macbeth , acto I) 


El rostro es rico en potencialidad comunicativa. Ocupa el 
lugar primordial en la comunicación de los estados emociona¬ 
les, refleja actitudes interpersonales, proporciona retroalimenta- 
ciones no verbales sobre ios comentarios de los demás, y algu¬ 
nos aseguran que, junto con el habla humana, es la principal 
fuente de información. Por estas razones y debido a su gran vi¬ 
sibilidad, suele prestarse mucha atención a los mensajes expre¬ 
sados por el rostro de los demás. Frecuentemente tenemos muy 
en cuenta las señales faciales cuando realizamos juicios inter¬ 
personales. Esta actitud proviene de la primera infancia, etapa 
en la cual prestamos especial atención a la enorme cara que se 
asoma por encima de la cuna y atiende nuestras necesidades. 
La mayoría de las investigaciones realizadas sobre las expresio¬ 
nes faciales (y otros componentes de la cara) han sido enfoca¬ 
das desde el punto de vista de la manifestación e interpretación 
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de estados emocionales, y si bien éste es precisamente el tema 
central de este capítulo, deberíamos como mínimo mencionar 
que el rostro puede aportar datos significativos sobre la perso 
nalidad del individuo y que también puede proporcionar (y 
efectivamente proporciona) otras informaciones además de la 
relativa a un estado emocional. 


El rostro y los juicios de personalidad 

Hay rostros humanos de muchas formas y medidas. Los 
hay triangulares, cuadrados y redondos; la frente puede ser alta 
y ancha, alta y angosta, baja y ancha, baja' y angosta, sobresa 
liente o deprimida; el cutis puede ser claro, oscuro, áspero, 
suave, arrugado o manchado; los ojos pueden ser equilibrados, 
cercanos, lejanos, hundidos o saltones; la nariz puede ser corta, 
larga, chata, ganchuda, aguileña, como una «patata» o como un 
«pimiento»; la boca puede ser grande o pequeña, con labios fi¬ 
nos o gruesos; las orejas, también, pueden ser grandes o peque¬ 
ñas, cortas o largas, y las mejillas pueden ser abultadas o per¬ 
manecer hundidas. Pero además de los muchos rasgos aislados 
de la cara a los que podemos reaccionar, también dedicamos 
gran atención al rostro mismo. Consideramos a la cara como la 
fuente primaria de información acerca de otras personas, y pro¬ 
bablemente formulamos juicios acerca de ¡a personalidad de 
otros por sus características faciales, pero hasta ahora no dis¬ 
ponemos apenas de datos cientificos certeros que permitan una 
plena comprensión de este proceso. 1 

A pesar de que la investigación científica no nos ayuda de¬ 
masiado en esta cuestión, podemos reflexionar acerca de cómo 
nuestras percepciones de los demás son generalizaciones a par¬ 
tir de las características del rostro. Por ejemplo, podemos ver a 
una persona cuya cara se parezca a la de alguien que conoce¬ 
mos y, sin más información, inferir características de personali¬ 
dad similares en las dos personas. Es posible que le adjudique¬ 
mos una edad determinada, un sexo, o la raza, a partir de la 
confirmación facial, para luego asociar con estas percepciones 
otras características tales como, por ejemplo, esta persona es 
joven y posiblemente también alegre, enérgica e impaciente. En 
ocasiones se estereotipa un matiz particular para englobarlo 


231 


LOS EFECTOS DE LAS EXPRESIONES FACIALES 


dentro de un grupo particular de personas, así es frecuente decir 
que alguien posee una nariz «judía». 


El rostro y el manejo de la interacción 

También la cara se utiliza para facilitar e inhibir nuestras 
respuestas en la interacción diaria. Las partes que componen la 
cara se usan para 1) abrir y cerrar los canales de comunicación, 

2) complementar o calificar respuestas verbales y/o no verba¬ 
les, v 3) reemplazar el habla. Las conductas pueden servir a 
diversas funciones al mismo tiempo, un bostezo, por ejem¬ 
plo puede reemplazar al mensaje hablado «Estoy aburrido» y 
servir al mismo tiempo para cerrar los canales de comuni¬ 
cación. 

Control de canales. Cuando estamos impacientes por hablar 
en una reunión, a veces abrimos la boca como si estuviéramos 
listos para hablar, lo que a menudo acompañamos con una no¬ 
toria inspiración. Tal como lo advertimos ya en el capitulo 2, el 
destello de cejas (acompañado normalmente de una sonrisa) se 
encuentra en rituales de saludo y señala un deseo de interac¬ 
tuar. Las sonrisas también se advierten en situaciones en las 
que existe el deseo de cerrar los canales de la comunicación, asi, 
una sonrisa de apaciguamiento puede acompañarnos mientras 
nos alejamos de alguien que nos amenaza con un daño tísico. 
La sonrisa y el parpadeo son utilizados para coquetear con los 
demás y constituyen una invitación que no sólo abre los canales 
de la comunicación, sino que también sugiere el tipo de comum- 
cación deseado* 

Complement 'ación o cualificación de otras conductas. En la 
conversación normal de toma y daca, hay momentos en que 
queremos «subrayar», magnificar, minimizar o apoyar mensa- 
jes. Estas señales pueden provenir del hablante o del oyente. Ln 
mensaje verbal triste puede incrementar el énfasis mediante un 
gesto de las cejas, que normalmente acompañan la expresión de 
tristeza. Una sonrisa puede suavizar un mensaje que de otro 
modo podría interpretarse como extremadamente negativo. O 
bien se puede acompañar con un parpadeo al emblema de la 














■ 


LA COMUNICACION NO VERBAL 232 

mano para expresar «OK» disipando así toda duda acerca de 
que se está comunicando aprobación. 

En reemplazo de mensajes hablados . Ekman y Friesen han 
identificado lo que llaman emblemas faciales} Como sucede en 
los emblemas de manos, estas exhibiciones tienen una traduc¬ 
ción verbal uniforme. Los emblemas faciales identificados hasta 
ahora se diferencian de las expresiones emocionales reales en 
que en dichos emblemas, el emisor transmite verbalmente una 
emoción mientras gestualmente indica que no la está sintiendo 
en realidad. Estos emblemas faciales suelen tener lugar, por lo 
general, en contextos en los que no se produzca una emoción 
real. Normalmente se utilizan durante un tiempo mayor o me¬ 
nor que la expresión verdadera, y son ejecutados con sólo una 
parte de la cara. Cuando se deja caer la mandíbula y se mam 
tiene la boca abierta sin dar muestra de otros rasgos de expre¬ 
sión de sorpresa, se puede estar diciendo que el comentario de 
la otra persona es sorprendente o bien que lo que acaba de decir 
nos ha dejado estupefactos. Los ojos ensanchados (sin otros 
rasgos de sorpresa ni expresión de miedo) pueden desempeñar 
la misma función que un «¡Oh!» verbal. Si se quiere comentar 
de modo no verbal el disgusto por una situación, puede bastar 
efectuar gestos tales como arrugar la nariz o levantar el labio 
superior o sólo una parte del mismo labio. A veces las cejas 
pueden comunicar «Estoy confundido» o «Lo dudo». Otros 
mensajes faciales tienen traducciones verbales comunes pero no 
se asocian con expresiones de emoción, como, por ejemplo, el 
«Usted sabe lo que quiero decir» por medio del parpadeo. El in¬ 
sulto o la desaprobación asociada con el acto de sacar la 
lengua, 3 o el excesivo pestañeo y el morderse los labios no nece¬ 
sitan el enunciado verbal «Estoy nervioso». 

Aunque la discusión precedente proporciona una visión de 
conjunto de cómo se utiliza la cara para manejar la interacción, 
no refleja suficientemente ¡a complejidad que un análisis rigu¬ 
roso requerirla. Por ejemplo, no nos hemos ocupado de la con 
duela visual concomitante ni de otros sutiles movimientos 
como las ligeras inclinaciones de cabeza y hemos generalizado 
sobre las sonrisas cuando realmente existen sonrisas muy diver¬ 
sas. 
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El rostro y las expresiones de emoción 

Debido a ía importancia del rostro en la exhibición de esta¬ 
dos emocionales, los investigadores han sometido muchas veces 
el rostro a un estudio empírico. Las preguntas principales de 
esta investigación fueron; «¿Qué emociones representa el ros¬ 
tro?» y «¿Con qué precisión podemos juzgar las expresiones fa¬ 
ciales de la emoción?» Últimamente se ha prestado particular 
atención a los efectos de las manifestaciones faciales de la emo¬ 
ción en los demás y a la consecuente conducta del emisor 
mismo. Examinaremos cada una de estas preguntas, pero antes 
nos detendremos en la naturaleza misma del rostro. 

El rostro. Un estimulo complejo. Préstese atención a las si¬ 
guientes situaciones: 

1. Un empleado está convencido de que cumple simple¬ 
mente con la media de trabajo y el supervisor le asegura que 
realiza un trabajo excelente. La primera reacción del empleado 
es de sorpresa (seguida probablemente de alegría), pero ¿cuál es 
su respuesta? El rostro muestra una leve sorpresa mientras 
hace algún comentario acerca de que él ya pensaba que estaba 
trabajando muy bien. 

2 . Un jugador de poker saca su cuarto as en una partida sin 
comodines. Seguramente su cara hará creer a Sos otros jugado¬ 
res que no le pasa nada. 

3. Una mujer recibe un regalo de Navidad que le sorprende 
gratamente aunque no se trata de nada espectacular. Sin em¬ 
bargo, su expresión facial y su comentario hace creer al do¬ 
nante (que está presente) que era lo que más deseaba en toda su 
vida, 

4. La mujer de un ejecutivo reciente se ve obligada a asistir 
a la fiesta del jefe y se le dice explícitamente que su conducta in¬ 
fluirá notablemente en la promoción de su marido. Está ner¬ 
viosa y ofuscada. No obstante, según los que luego describen la 
fiesta, ella, feliz, despreocupada y satisfecha, había sido la 
atracción de la reunión. 

Estos cuatro ejemplos ilustran ciertas reglas de expresión 
que tratamos de seguir. El ejemplo 1 ilustra la desintensíhca- 
ción de un afecto (la gran sorpresa se había de hacer pasar por 
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leve); en el ejemplo 2, el jugador de poker trataba de neutralizar 
un afecto, aparentando que no estaba en absoluto emocionado; 
la persona que reaccionaba al regalo de Navidad trataba de 
convertir la pequeña sorpresa en enorme, es decir, de sobrein¬ 
tensificar la emoción; la mujer del ejecutivo pretendia disfrazar 
un afecto de tensión o de abatimiento mediante una expresión 
de felicidad, frialdad, confianza. Estas reglas de expresión se 
aprenden, pero no siempre se es consciente de su utilización 
cuando las ponemos en práctica. Aprendemos que hay reglas 
culturalmente prescritas, como, por ejemplo, no reírse en los fu¬ 
nerales. A veces también desarrollamos reglas de expresión per¬ 
sonales basadas en nuestras necesidades o tal vez en las exigen¬ 
cias de nuestra profesión, como por ejemplo, los políticos o los 
marinos. Aprendemos que ciertas manifestaciones de afectos 
son adecuadas en determinados lugares e inadecuadas en otros, 
para determinados estatus y determinados roles y no para 
otros, y para un sexo y no para ei contrario. También podemos 
utilizar diferentes manifestaciones respondiendo a un mismo 
acontecimiento en distinto momento o ante personas diferentes. 



fig. S. i Mezclas faciales. Las figuras 8.1 y 8.3 a 8.8 están tomadas de Ek- 
man, P. y Friesen, W. V., Unmasking the Face: A Guide to Recognizing 
Lmotions from Facial Clues, 1975. Reproducido con permiso de Prentice- 
Hall, Inc., Englewood Cliffs, Nueva Jersey. 
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Otro aspecto importante de nuestras expresiones faciales 
estriba en el hecho de que no siempre representamos estados 
emocionales simples o «puros», en los que, por ejemplo, todas 
las partes del rostro muestren cólera. Sino que, por el contrario, 
el rostro es portador de múltiples emociones, que se denominan 
mezclas de afectos. Estas mezclas faciales de varias emociones 
pueden aparecer en el rostro en formas muy distintas: 1) en una 
zona facial puede mostrarse una diferente emoción que en otra 
zona, asi podemos poner las cejas levantadas como expresando 
sorpresa, y a la vez apretar los labios con expresión de cólera. 
2) Dos emociones distintas se muestran en una misma parte de! 
rostro; por ejemplo, una ceja levantada expresando sorpresa, y 
la otra baja, expresando cólera. 3) Una manifestación facial es 
producida por una acción muscular asociada a dos emociones, 
pero que no contiene elementos específicos de ninguna. 4 La fi¬ 
gura 8.1 muestra dos ejemplos de mezclas faciales. En una fo¬ 
tografía, la zona de las cejas, frente y la de los ojos/párpados 
muestran cólera mientras los labios manifiestan tristeza. Esto 
puede ocurrir, por ejemplo, si el supervisor nos dice que el ren¬ 
dimiento de nuestro trabajo, evaluado con criterios que consi¬ 
derarnos injustos, fue «pobre». Entonces podemos sentirnos 
tristes por la baja evaluación y al mismo tiempo coléricos ante 
el supervisor. La otra fotografía muestra una mezcla de felici¬ 
dad (zona de la boca) y sorpresa (cejas/frente, ojos/párpados y 
una ligera caida de la mandíbula). Esta expresión podría apare¬ 
cer si esperamos una calificación de «pobre» y, en cambio, reci¬ 
bimos una de «excelente». 

Para finalizar acerca de la complejidad del rostTO debemos 
referirnos a lo que fíaggard e Issacs han llamado «expresiones 
faciales micromomentáneas». 5 Mientras investigaban en busca 
de indicaciones de comunicaciones no verbales entre terapeuta 
y paciente, proyectaban un filme en cámara lenta y observaron 
que la expresión de la cara del paciente cambiaba a veces dra¬ 
máticamente —de la sonrisa a una mueca de sonrisa, por ejem¬ 
plo— en el término de unos pocos fotogramas. El análisis poste¬ 
rior reveló que cuando pasaron el filme a cuatro cuadros por 
segundo en lugar de la velocidad normal de veinticuatro foto¬ 
gramas por segundo, descubrieron dos veces y media más cam¬ 
bios de expresión. A velocidad normal, las expresiones faciales 
que aparecían y desaparecían en alrededor de un quinto de se- 
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gundo pasaban inadvertidas; las expresiones que duraban dos 
quintos de segundo fueron percibidas corno cambios, pero no se 
pudo reconocer la clase de cambio, y las expresiones que se 
prolongaron más de dos quintos de segundo generalmente se 
identificaron, pero no siempre de la misma manera. Se piensa 
que estas expresiones micromomentáneas revelan estados emo¬ 
cionales reales, pero que, debido a procesos represivos se con¬ 
densan en el tiempo. Estas expresiones suelen ser incompatibles 
tanto con la expresión permanente como con las palabras del 
paciente. Un paciente, que decía cosas agradables acerca de un 
amigo, aparentaba una expresión facial de complacencia; sin 
embargo, el filme en cámara lenta reveló que una ola de cólera 
cruzaba su cara. En este momento nos encontramos en condi¬ 
ciones de volver sobre nuestra primera pregunta: ¿Cuáles son 
las emociones que el rostro refleja? 

Manifestaciones primarias de afecto. Aunque el rostro es ca¬ 
paz de realizar cientos de movimientos distintos y de comunicar 
muchos estados emocionales, los investigadores se han cen¬ 
trado desde 1940 fundamentalmente en la sorpresa, el miedo, la 
cólera, el disgusto, la felicidad y la tristeza. Otros estados emo¬ 
cionales, tales como el interés y la vergüenza, también se han 


li /V 
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"ISencillamente, esa cara de ingenuo no me sale! ¡TRAM¬ 
POSO!» 1 

Pat Oliphant, Copyright © 1974. The Washington Star, 

Reproducido con permiso. Los Angeles Times Syndicate. 
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analizado a menudo, pero no se conocen bien los movimientos 
musculares faciales asociados con estos estados emocionales. 
Además de la información acerca de emociones específicas, la 
gente parece juzgar también las expresiones faciales según las 
siguientes dimensiones: placentero/displacentero: activo/pa¬ 
sivo: intenso/controlado. Pocos investigadores han medido me¬ 
ticulosamente los cambios en la musculatura facial para rela¬ 
cionarlos posteriormente con diversos estados emocionales. Por 
esta razón el trabajo de Paul Ekman y sus colaboradores repre¬ 
senta un avance fundamental en el estudio de las expresiones 
faciales de la emoción. Ekman ha desarrollado un código para 
las seis emociones básicas respecto de la mayoría de las emo¬ 
ciones. a saber, sorpresa, miedo, cólera, disgusto, felicidad y 
tristeza (véanse Figuras 8.4-8.9). A partir de estas expresiones, 
podemos derivar muchas emociones que sólo se diferencian en 
su intensidad o que son simples mezclas de estas emociones pri¬ 
marias. Ekman llama a este sistema Facial AJfect Scoring 
Technique (FAST) 6 [Técnica de clasificación del afecto facial]. 
En este sistema se divide el código en tres zonas de la cara: la 
zona cejas/frente, la zona ojos/párpados/área del caballete de 
la nariz, y finalmente la parte baja de la cara que comprende la 
zona mejilla/nariz/boca/mentón/mandibula. Este sistema reco¬ 
noce que para cada parte integrante de la cara hay una acepta¬ 
ble gama de movimientos o posiciones que pueden ser actuali¬ 
zados y comunicar de un modo relativamente estable la emo¬ 
ción apuntada. La Figura 8.2 muestra los ítems FAST de sor¬ 
presa. Se ha entrenado a los codificadores para que reconocie¬ 
ran los diversos componentes de cada emoción a partir de 
ejemplos fotográficos y de descripciones verbales. Después de 
unas seis horas de entrenamiento, los codificadores identifica¬ 
ron expresiones emocionales con un gran nivel de exactitud. 
Dado que eran veintiocho personas diferentes quienes propor¬ 
cionaban las expresiones que servían de estímulo, se comprobó 
que la técnica FAST estaba por encima de muchas de las dife¬ 
rencias en expresiones faciales relacionadas con la edad, el 
sexo, la fisonomía y la iluminación. De esta investigación pode¬ 
mos deducir algunos matices muy específicos acerca del movi¬ 
miento facial en el caso de las diferentes expresiones emociona¬ 
les. 

Por ejemplo, no parece que exista una zona del rostro que 
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fig. 8.2 Indices FAST de sorpresa. Tomado de Ekman, P., Friesen, W. V» y 
Tomkins* S. S., <r Facial AfTect Seo ring Technique: A First Validity Study», 
Semiótica, 1971, 3, pág. 41. 


revele mejor las emociones, sino que para cada emoción parti¬ 
cular hay una zona concreta de la cara que es la que produce la 
mayor información acerca de dicha emoción. Así, por ejemplo, 
la zona nariz/mejil]a/boca es esencial para el disgusto; para el 
miedo, la zona clave es la de los ojos/párpados; para la tristeza, 
podria ser la de las cejas/frente; y ojos/párpados; para la felici¬ 
dad, la zona de las mejillas/boca y la de las cejas/frente, la sor¬ 
presa se aprecia en cualquiera de las zonas del rostro. 

Ahora que ya hemos examinado la cara en sí misma y he¬ 
mos explorado las características de algunas emociones bási¬ 
cas, retornemos a nuestra pregunta anterior acerca de la posibi¬ 
lidad de juzgar acertadamente las expresiones faciales de emo¬ 
ción. 
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Para juzgar las expresiones faciales de emoción . Un análisis 
profundo de los más importantes estudios realizados sobre la 
expresión facial indujo a Ekman, Friesen y Ellsworth a extraer 
la siguiente conclusión: «Contrariamente a la impresión que ha¬ 
bían dado las primeras revisiones de la literatura de las que se 
deducía que los datos existentes en este terreno eran contradic¬ 
torios y confusos, nuestro análisis mostró pruebas sólidas de 
juicios de emoción correctos a partir de la conducta facial». 7 
Ekman y sus colegas reconocieron que esta conclusión corres¬ 
ponde, en primer lugar, a expresiones presentadas por modelos, 
pero un creciente número de estudios de expresiones espon¬ 
táneas también suministró evidencias de percepciones correc¬ 
tas. Debido a la dificultad que conlleva medir las respuestas a 
las expresiones faciales y puesto que la literatura se ocupa 
abundantemente de estos problemas de medición, nos detendre¬ 
mos fundamentalmente, en este capítulo, en el problema de di¬ 
cha medida. La cuestión sobre qué hacemos para medir las res¬ 
puestas a las expresiones faciales es básica para cualquier enun¬ 
ciado acerca de la corrección con que juzgamos estas expresio¬ 
nes. 

Examinemos los tres rostros que se muestran en la Figura 
8.3, y luego fijémonos en los métodos de respuesta que siguen. 
¿Diferirán las respuestas del lector en función del método que 
se utilice? ¿Hay un método más fácil o más difícil que otro? 
¿Tiene un método mayor probabilidad de producir juicios más 
correctos? 

Este ejemplo ilustra uno de los muchos problemas implíci¬ 
tos en la forma de comprobar la corrección de los juicios 
acerca de expresiones faciales, respecto al tipo de respuesta que 
se requiere de la persona que juzga. En este caso, la corrección 
del juicio dependerá en gran medida del conjunto de instruccio¬ 
nes que el «juez» reciba. En la primera condición de prueba, ob¬ 
tenemos del «juez» respuestas totalmente abiertas o libres. Esto 
proporcionará una amplia gama de respuestas y el investigador 
se enfrentará con el problema de decidir si las categorías utiliza¬ 
das por el «juez» corresponden o no a sus propias categorías 
para la emoción. A veces el investigador cree ver una categoría 
donde, en otras condiciones experimentales, podria percibirse 
una mezcla, así la presunción puede contener rasgos faciales 
tanto de expresiones de felicidad como de expresiones de có- 
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(a) W} (c) 

FIGURA 8.3 


1. Escriba en el espacio previsto la emoción que se expresa en cada uno de 
los rostros que usted ha observado. 

A .. B _ C 

2. Escoja de entre las listas siguientes la emoción que mejor describa el ros¬ 
tro A, el rostro B y el rostro C. 


A. Enfado 
Cólera 
Ira 

Endign ación 
Resentimiento 


B. Felicidad 
Alegría 
Deleite 
Diversión 
Placer 


C. Tristeza 

Desesperación 

Solemnidad 

Desaliento 

Melancolía 


3, Seleccione, de la siguiente lista de emociones, la que mejor describa el 
rostro A, el rostro B y el rostro C; felicidad, tristeza, sorpresa, miedo, 
cólera. 


lera. Las categorías que usa el experimentador y las que utiliza 
el sujeto que responde pueden ser diferentes, y sin embargo 
reaccionar ambos de ia misma forma ante la emoción verda¬ 
dera en la vida real. Esto plantea también el problema del 
abismo existente entre la percepción y la explicación de esta 
percepción de tal modo que los demás entiendan. En la segunda 
de las condiciones de comprobación, la tarea de discriminación 
es demasiado difícil, pues las emociones que se enumeran en 
cada categoría son muy parecidas. Podemos predecir un nivel 
de corrección bajo para los jueces a los que se den estas ins¬ 
trucciones. En algunos casos, todas las categorías pueden cen¬ 
trarse en variantes de la misma emoción mientras que el que 
percibe ve algo totalmente diferente, pero está prohibido agre¬ 
gar nuevas categorías. Por ejemplo, la fotografía «C» parece ser 
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percibida por el investigador como una forma de tristeza, mien¬ 
tras que el «juez» la ve como neutra. El último conjunto de ins¬ 
trucciones es precisamente lo opuesto del segundo y la tarea 
discriminatoria resulta fácil. Dado que las categorías de emo¬ 
ción son discretas, podemos predecir una elevada corrección en 
los juicios de emoción para esta tercera condición. 

También es probable que la corrección varíe sobre la base 
de que las emociones presentadas al «juez» sean «reales» o sean 
simuladas o representadas. Como es obvio, las emociones re¬ 
presentadas se basan en las percepciones de las emociones rea¬ 
les, pero con frecuencia resultan exageradas, basadas en este¬ 
reotipos, y, en consecuencia, más fáciles de reconocer. También 
nos ocuparemos aqui del hecho de que en las situaciones «rea¬ 
les» una persona puede estar comunicando a los demás un es¬ 
tado particular, mientras que un actor, dada la naturaleza del 
experimento, sólo tratará de comunicar de la mejor forma posi¬ 
ble, la emoción que se le ha pedido que represente. 

Los estudios han variado en relación con el modo en que 
fueron preparadas estas expresiones. En algunas experiencias, 
se describe una situación y se pide al actor que reaccione como 
si se hallara en esa situación. En otros casos, en cambio, se pro¬ 
porciona una lista de emociones y se pide al actor que las repre¬ 
sente; y finalmente en otras ocasiones se utilizan fotografías es¬ 
pontáneas de personas en situaciones reales. Una experiencia 
de laboratorio llegó a un extremo que rayaba en lo cómico. Se 
colocó en el laboratorio una cámara lista para captar las expre¬ 
siones del sujeto en el momento apropiado. Para provocar una 
expresión de dolor, el experimentador torcía con fuerza un dedo 
al sujeto; para producir una mirada asustada, el experimenta¬ 
dor disparaba una pistola detrás de! sujeto en un momento ines¬ 
perado; la aprensión se provocó diciéndolc al sujeto que se con¬ 
taría hasta tres y en el momento de pronunciar este último 
número dispararían nuevamente la pistola junto a su oído; al 
llegar al dos se tomó la fotografía: la diversión se captó cuando 
el experimentador contó algunos chistes al sujeto: el disgusto se 
consiguió dando a oler al sujeto un tubo de ensayo que contenia 
restos de una rata muerta, depositados alli y mantenidos con ta¬ 
pón durante meses; y para provocar una expresión de pesar, se 
realizó en aras de la ciencia la increíble manipulación de hipno¬ 
tizar a un sujeto y comunicarle que varios miembros de su fa- 
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FIGURA 8.4 

Sorpresa 


— Cejas levantadas, colocándose curvas y elevadas. 

— Piel estirada debajo de las cejas. 

—— Arrugas horizontales surcan la Frente. 

- Párpados abiertos; párpado superior levantado y párpado inferior 

bajado; el blanco del ojo sude verse por encima del iris aunque en 
ocasiones también se coloca por debajo. 

— La mandíbula cae, abierta, de modo que los labios y los dientes que¬ 
dan separados, pero no hay tensión ni estiramiento de la boca. 


miiia habían perecido en un naufragio. «Desgraciadamente», la 
cámara no pudo registrar la intensa pena del sujeto porque éste 
inclinó la cabeza y dio un grito, de modo que el experimentador 
tuvo que conformarse con una mezcla de expresión de pena 
para utilizar en el estudio. Otro punto interesante de este estu¬ 
dio nos retrotrae a nuestro análisis del control facial y de las re¬ 
glas de expresión, Dunlap encontró que todas las mujeres que 
participaron en la experiencia adoptaron expresiones faciales 
que se aproximaban a la diversión en condiciones que se supo¬ 
nían de dolor. Pero no sucedió lo mismo con los varones que ni 
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FIGURA 3.5 
Miedo, 


- Cejas levantadas y contraidas al mismo tiempo. 

- Las arrugas de la frente se sitúan en el centro y no extendidas por 

toda la frente. 

— Párpado superior levantado, mostrando la esclerótica, con el pár¬ 
pado inferior en tensión y alzado. 

- Boca abierta y labios o bien tensos y ligeramente contraídos hacia 

atrás o bien estrechados y contraídos hacia atrás. 


siquiera se compadecían con la descripción verbal que las muje¬ 
res daban de lo que sentían. ¡Era un desastre! Estas líneas 
acerca de la manera de provocar emociones sólo se traen a co¬ 
lación para demostrar las diferencias importantes que este fac¬ 
tor puede producir en la corrección del juicio. 

Otra variable que produce confusión en la interpretación de 
la investigación facial es la variedad de métodos mediante los 
cuales se han presentado los estímulos faciales a los «jueces», 
¿Son caras «vivas», o mudas, fotografías, dibujos, esbozos, vi¬ 
deotapes o filmes? Algunas investigaciones sugieren que se ob- 
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FIGURA 8,6 
Disgusto* 


- Labio superior levantado* 

Labio inferior también levantado y empujando hacia arriba el labio 
superior, o bien tirado hada abajo y ligeramente hada adelante* 

- Nariz arrugada. 

- Mejillas levantadas. 

Aparecen líneas debajo del párpado inferior* y el párpado está le¬ 
vantado, pero no tenso* 

- Cejas bajas, empujando hacia abajo al párpado superior 


tienen juicios más correctos cuando se utilizan expresiones fil- 
madas. La magnitud de la observación a menudo difiere en di¬ 
ferentes análisis, y además existe el problema acerca de las ven¬ 
tajas y desventajas de observar caras más grandes o más pe¬ 
queñas (según el visionado sea en una pantalla cinematográfica 
o en copias fotográficas normales) que las que aparecen co¬ 
rrientemente en las situaciones cotidianas de interacción. En el 
capitulo 2 hemos mencionado la investigación de Ekman, que, 
a través de una variedad de culturas letradas y ágrafas, descu¬ 
brió una gran coincidencia respecto a expresiones faciales re- 
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FIGURA 8.7 
Cólera. 



- Cejas bajas y contraídas al mismo tiempo. 

-- Líneas verticales entre las cejas. 

-— Párpado inferior tenso; puede estar levantado o no. 

— Párpado superior tenso y pudiendo estar bajo o no por la acción de 
las cejas. 

- Mirada dura en los ojos, que pueden parecer hinchados. 

—— Labios en una de estas dos posiciones básicas: mutuamente apreta¬ 
dos, con las comisuras rectas o bajas; o bien abiertos, tensos y en 
forma cuadrangular, como si gritaran* 

—" Las pupilas pueden estar dilatadas, aunque esta posición no es ex¬ 
clusiva de la expresión facial de cólera* y puede adoptarse también 
en Ja de tristeza* 

- Ambigüedad, a menos que la cólera se registre en las tres zonas fa¬ 
ciales* 

presentadas* Este descubrimiento llevó a Ekman y sus colegas a 
proponer que las expresiones que se representaban diferian muy 
poco de las correspondientes expresiones espontáneas. Sin em¬ 
bargo* existen diferencias en cuanto a la duración de la expre¬ 
sión* a la ausencia de control o manipulación de la expresión en 
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FIGURA 3.8 
Felicidad. 


Comisuras de los labios hacia atrás y arriba. 

La boca puede estar abierta o no, con o sin exposición de dientes. 
Una arruga (naso-labial) baja desde la nariz hasta el borde exterior, 
más allá de la comisura de los labios. 

- Mejillas levantadas, 

- Aparecen arrugas por debajo del párpado inferior que puede estar 

levantado, pero no tenso. 

Las arrugas denominadas pata de gallo van hacia afuera desde los 
ángulos externos de los ojos (en estas fotos, cubiertas por el cabello). 

los ejemplos representados, y sobre la mayor frecuencia de ros¬ 
tros de una exclusiva emoción (más bien que mezclas) en las ex¬ 
presiones mimadas. Una ventaja obvia del uso de expresiones 
filmadas reside en que el «juez» puede asegurarse fácilmente 
si un rasgo particular es parte de la configuración facial perma¬ 
nente de una persona o si sólo se trata de un componente de 
una expresión emocional dada. 

La exposición a priori de un rostro repercute en la exactitud 
de los juicios de emoción. Si se está familiarizado con el rostro 
y se le ha visto expresar otras emociones, se está en mejores 
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FIGURA 8,9 
Tristeza. 


- Los ángulos interiores de los ojos hacia arriba. 

- La piel de las cejas forma un triángulo, con el ángulo interior supe¬ 
rior. 

- El ángulo interior dd párpado superior aparece levantado. 

- Las comisuras de los labios se inclinan hacia abajo o los labios tiem¬ 
blan. 

condiciones de juzgar correctamente una nueva emoción. Si 
existe una relación de confianza con la persona, la referencia 
para la formulación de juicios mejora. Por ejemplo, si a una 
persona que sonríe a menudo la vemos sin sonreír podremos 
pensar que debe de estar muy triste. En otro individuo, en cam¬ 
bio, la ausencia de sonrisa puede ser simplemente parte de una 
expresión normal neutral. Laughery y oítos descubrieron que 
cuanto más tiempo se estaba expuesto a una expresión de emo¬ 
ción en un rostro y cuanto antes aparecía este rostro en una se¬ 
rie de prueba, mayores eran las probabilidades de reconoci¬ 
miento correcto. 9 

Algunos estudios han puesto en evidencia que el conocí- 
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miento adicional concerniente al contexto en que tiene lugar 
una expresión facial particular afectará la corrección del juicio 
acerca de Ja emoción expresada. Se pueden identificar correcta 
mente expresiones faciales de emoción sin conocimiento alguno 
del contexto en que se producen pero seguramente las percep¬ 
ciones simultáneas del contexto social, del ambiente y de otras 
personas afectarán nuestros juicios. Aunque un gran numero de 
investigadores se han ocupado de establecer si lo que determina 
las percepciones es el contexto o la expresión, el problema dista 
mucho todavía de estar resuelto. Posiblemente el trabajo más 
citado respecto de la influencia del contexto en el juicio del ros¬ 
tro es uno realizado por Munn, en el que las expresiones facia¬ 
les tomadas de las revistas Life y Look se presentaban a los su¬ 
jetos con y sin contexto de referencia. 10 La información referen¬ 
cia! resultó de gran ayuda en la identificación de estas expresio- 
nes faciales. Las señales verbales que describen la situación 
también parecen aumentar la corrección de los juicios. Aunque 
Munn utilizó una muestra limitada de rostros, emociones y con¬ 
textos, su investigación centró la atención en otra importante 
dimensión a considerar en el estudio de las expresiones faciales. 
Realizando un trabajo académico trimestral, un estudiante, 
mostró a distintos grupos de «jueces» dos rostros que sólo se di¬ 
ferenciaban en el color del fondo. Las expresiones faciales exhi¬ 
bidas se habían definido previamente como «neutrales». En sus 
conclusiones, este estudiante descubrió que incluso el cambio 
del color de fondo podía producir diferencias en la interpreta¬ 
ción de la expresión facial. Los colores cálidos y brillantes da¬ 
ban como resultado respuestas más positivas o «felices», mien¬ 
tras que las tonalidades oscuras u opacas producían respuestas 
más negativas. Cline, que utilizó esbozos lineales de rostros 



FIGURA tí. 10 


Con permiso de Duke Universicy Press. 
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para probar el efecto que producía la presencia de otro rostro 
en el contexto total, pudo apreciar que la expresión de un rostro 
influye en la interpretación del otro y viceversa. 11 Para poner 
un ejemplo, cuando la cara sonriente de la Figura 8.10 fue colo¬ 
cada junto a un rostro taciturno, se la interpretó como domi¬ 
nante, como perteneciente a un fanfarrón vicioso, sarcástico y 
maliciosamente alegre. Cuando se colocó junto al rostro ce¬ 
ñudo, la cara sonriente apareció como tranquila, amistosa y fe¬ 
liz. Con toda seguridad Cline resumió muchos trabajos sobre 
contexto y expresión facial al realizar las siguientes observacio¬ 
nes acerca de su investigación: «Ciertas propiedades psicológi¬ 
cas de los dibujos parecían inherentes a los rostros con indepen¬ 
dencia de la matriz social percibida, mientras que otras existían 
evidentemente, en función de la naturaleza de la interacción». 1 " 

Por último, pasaremos a ocuparnos de las características de 
las personas fotografiadas y de quienes formulan los juicios. 
Aunque esto puede ser un elemento fundamental en cuanto a la 
comprobación de la exactitud en los juicios, no siempre se dis¬ 
pone de descubrimientos coherentes y fiables. En un trabajo 
preliminar realizado por el equipo de investigación de Ekman 
que pedía a los individuos que imitaran determinadas expresio¬ 
nes, se descubrieron notables diferencias individuales en la ca¬ 
pacidad para realizar ciertos movimientos faciales. La eficacia 
de la expresión del «actor» provocó una gran diferencia en el 
grado de corrección con que los demás percibieron sus expre¬ 
siones. Es evidente que, en tanto «juez», se sufrirá la influencia 
del tipo y estructura del rostro que se observa. Eiland y Ri- 
chardson dan cuenta de interpretaciones significativamente di¬ 
ferentes de rostros de edad, sexo y razas diferentes. 1 - 1 Algunos 
estudios efectuados por Buck y otros sugieren que las mujeres 
son mejores emisoras (actrices) y que también mejores recepto¬ 
ras o decodificadoras. 14 Otros, sin embargo, aseguran que el 
sexo de la persona que presenta la emoción tiene escasa influen¬ 
cia en las interpretaciones del observador. 15 Todas estas con¬ 
clusiones han de considerarse como meras aproximaciones en¬ 
tendiendo que la investigación sobre las diferencias en las pro¬ 
piedades faciales de los presentadores de la emoción (y el efecto 
resultante) sólo están en sus inicios. 

Si buscamos las condiciones ideales en las que una persona 
puede lograr juicios más correctos sobre las expresiones facía- 
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les de la emoción —y fundamentamos nuestras condiciones en 
las investigaciones realizadas hasta la fecha—, podemos sugerir 
más o menos lo siguiente; 1) Es conveniente dar a los «jueces» 
alguna experiencia previa en el juicio de emociones en el rostro, 
entrenándoles para ello* 2) Los «jueces» deberían ver antes del 
experimento la cara que luego tendrán que juzgar, mostrándola 
en estados emocionales diferentes del que se trata de enjuiciar 
3) Los actores que representarán las emociones deberían ser 
profesionales y tendrían que exagerarla. 4) Utilícense filmes* 5) 
Facilítese la tarea de discriminación de los «jueces», utilizando 
una terminología que les sea familiar y procurando que las 
emociones constituyan categorías discretas, 6) Los «jueces» de¬ 
berán ver ei rostro completo; cuanto más puedan observar de la 
persona, mejor. 7) Asegúrese que los «jueces» posean una inteli¬ 
gencia normal y que no sean de edades extremas. 8) Se facilita¬ 
rán datos a ios jueces sobre el contexto de la expresión y sobre 
lo que evoca. 9) Los «jueces» dispondrán de tiempo suficiente 
para observar* 10) A ser posible los «jueces» visión arán e! ros¬ 
tro, en una gran pantalla. 

Hasta aquí hemos examinado la emisión y recepción de 
mensajes correspondientes al estado emocional de una persona. 
Algunos investigadores han formulado preguntas que trascien¬ 
den la expresión momentánea de la emoción, preguntas tales 
como la que sigue: ¿nos dice algo la expresión facial de la emo¬ 
ción acerca de cómo reaccionarán los demás o cuál es la con¬ 
ducta probable que adoptará el emisor en la persecución de una 
expresión dada? 

Expresiones faciales y reacciones ulteriores. Ekman y sus co¬ 
legas se interesaron por averiguar si las expresiones faciales 
adoptadas mientras se asistía a la violencia televisada tenían al¬ 
guna relación con una agresividad ulterior. 16 Predijeron que las 
expresiones faciales de emoción que expresaban felicidad, 
agrado e interés anunciaban más violencia ulterior que las ex¬ 
presiones de desagrado, tristeza, dolor y desinterés. Se observó 
a un grupo de niños de cinco y seis años que asistían a la 
proyección de programas deportivos, y otro grupo de niños que 
visionaban una escena de «Los Intocables», en la que se incluía 
un asesinato, una persecución, el disparo a un malhechor y la 
muerte de éste, así como una prolongada pelea a puñetazos con 
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un segundo bandido. La secuencia de «Los Intocables» sólo du¬ 
raba tres minutos y medio. Se puso a !os niños ct una situación 
en la que podían ayudar o molestar a otro niño que supuesta¬ 
mente trabajaba en ia habitación contigua. Se considero la con¬ 
ducta de molestar (dificultarle la tarea al otro) como manifesta¬ 
ción de agresividad. Los niños que dieron muestras de agrado 
adoptaron la conducta más agresiva; las niñas, no. Queda aun 
por verificar si la representación de violencia mediante modelos 
femeninos en el desempeño de los papeles produciría la misma 
conducta, 

Savitsky y sus colaboradores se preocuparon por averiguar 
si la emoción expresada por parte de una «victima» tendría al¬ 
gún efecto en la conducta del agresor. 11 Cuando los individuos 
creyeron controlar la cantidad de electricidad de un shock eléc¬ 
trico que otra persona (la victima) padecería, administraron 
más tensión a las víctimas que respondían con expresiones de 
felicidad y sonrisas y menos a las que mostraban expresiones 
de cólera. Las expresiones de miedo y de neutralidad no se dife¬ 
renciaron entre si ni tuvieron consecuencia alguna en la con¬ 
ducta de shock. 

En otro estudio, Savitsky y Sim trataron de encontrar el 
efecto que tenian las expresiones faciales en las evaluaciones de 
la exposición que un acusado hacía de su delito. Los acusados 
relataron la historia de sus delitos (pequeños robos y vanda¬ 
lismo) variando sus expresiones emocionales. Se utilizaron ex¬ 
presiones de cólera, felicidad, tristeza y expresiones neutrales. 
Los acusados tristes/acongojados y neutrales fueron juzgados 
con mucha más benignidad, se consideraron menos graves sus 
delitos, se supuso menos probable que volvieran a delinquir y se 
les aplicó el castigo mínimo. En cambio, a los acusados coléri¬ 
cos (y, en menor grado, a los felices), se les evaluó con la mayor 
severidad. 


Resumen 

El análisis del rostro y de su papel en la comunicación hu¬ 
mana que ha constituido este capítulo dejará diferentes impre¬ 
siones en el lector. _ 

En primer lugar, el rostro es un sistema de multimensaje. 
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que puede comunicar información relativa a la personalidad, el 
interés y la sensibilidad durante la interacción, así como los es¬ 
tados emocionales. Si bien no cabe ninguna duda de que es co¬ 
mún asociar ciertas características de personalidad con deter¬ 
minados rostros y rasgos faciales, la investigación no aporta 
datos significativos. Sabemos que el rostro se utiliza como un 
regulador conversacional, abriendo y cerrando los canales de 
comunicación, complementando y calificando otras conductas 
y sustituyendo mensajes hablados. 

Las expresiones faciales son entidades muy complejas para 
su estudio. De todas las zonas del cuerpo, el rostro es la que pa¬ 
rece provocar la mejor retroalimentación externa e interna, lo 
que facilita la adaptación a una gran variedad de reglas de ex¬ 
presiones faciales. No todas las expresiones faciales representan 
emociones simples; algunas son «mezclas» de diversas emocio¬ 
nes. En ocasiones aparentamos expresiones emocionales que no 
sentimos realmente, así ocurre en el caso de los emblemas facia¬ 
les que suponen un comentario sobre las emociones. Cuando 
sometemos el rostro a un análisis minucioso (mediante la utili¬ 
zación de filmes en cámara lenta), descubrimos sucesiones de 
expresiones faciales cambiantes que reflejan estados afectivos 
reprimidos, denominados expresiones faciales micromomen- 
táneas. Son tan fugaces que raramente se las advierte en la con¬ 
versación cotidiana. 

Hemos señalado algunos de los problemas de medición im¬ 
plícitos en el estudio de las expresiones faciales: la complejidad 
de las decisiones que se piden a los observadores, las simulacio¬ 
nes opuestas a expresiones «reales», la habilidad del «actor» que 
las representa, el método de presentación del rostro al observa¬ 
dor (filmes, fotografías, etc.), la exposición previa del rostro, el 
conocimiento del receptor del contexto y las características del 
rostro analizado. Naturalmente, todos estos factores pueden 
afectar a la corrección con que identificamos expresiones facia¬ 
les de emoción, pero la investigación de Ekman sugiere que las 
evaluaciones de emoción a partir de rostros pueden ser acerta¬ 
das siempre que se posea un entrenamiento adecuado. La Téc¬ 
nica de clasificación del afecto facial (FAST = Facial Affect 
Scoring Technique) de Eckman proporciona un instrumento 
útil para realizar tales entrenamientos. Ekman y sus colegas, 
después de analizar a muchas personas y muchas emociones en 
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contextos muy variados, han desarrollado lo que equivale a un 
diccionario facial que abarca como mínimo seis afectos faciales 
primarios y treinta y tres mezclas. Resumimos seguidamente 
los componentes de las seis emociones que parecen haberse 
descubierto en casi todos los estudios de expresiones faciales 
realizados hasta la fecha: cólera, tristeza, miedo, sorpresa, feli¬ 
cidad y disgusto/contento. 

El capítulo finaliza aportando datos extraídos de ciertas in¬ 
vestigaciones que sugieren que la identificación de las expresio¬ 
nes faciales de emoción pueden ayudarnos a predecir conductas 
ulteriores de las personas que muestran el afecto o de las que 
responden a él. En general, predeciremos una agresión más in¬ 
mediata en el niño varón que ve programas violentos en televi¬ 
sión mostrando afectos placenteros; son de prever más reaccio¬ 
nes agresivas en aquellas personas que observan reacciones de 
agrado en los rostros de sus victimas; y predeciremos que el as¬ 
pecto neutral o el de tristeza/congoja encontrarán las respues¬ 
tas más favorables cuando un juez o un jurado indagan en las 
expresiones del acusado. 


Notas 

1. Sin embargo, otras publicaciones no vacilan en realizar afirmacio¬ 
nes grandilocuentes (y poco sustanciales), como: «El rostro revela hechos no 
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carácter, su salud, su personalidad, su vida sexual, su popularidad, su habili¬ 
dad para hacer dinero, su' estatus social y su expectativa vital». CF. De- 
Mente, B., Face Readingfor Fun and Proflt, West Nyack, N. Y., Parker Pu- 
blishing, 1968. 

2. Ekman, P, y Friesen, W. V.: Unmasking i he Face , Englewood 
ClifFs, N. J., Prentice-Hall, 1975. 

3. Smith, W. J.; Chase, J. y Lieblich, A. K.: «Tongue Showjngr A Fa¬ 
cial Display of Humans and Other Primate Species», Semiótica, 1974, II, 
págs. 201-246, 

4. Ekman, P,; Friesen, W. V. y Tomkins, S. S.: «Facial Affect Scoring 
Technique: A First Validity Study», Semiótica , 1971, 3, pág. 53. 

5. Haggard, E. A, e Isaacs, F. S.: «Micromomentary Facial Expres- 
sions as Indicators of Ego Mechanisms ¡n Psychotherapy». en L. A. Gotts- 
chalk y A. H. Auerback (comps.) Methods of Research in Psychotherapy, 
Nueva York, Appleton-Century-Crofts, 1966. 
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W* V,: «Measuring Facial Movement», Environment Psychoíogy and Non 
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9. Los efectos de la conducta visual 


No habla; pero en sus ojos anida 
toda una conversación. 

HENRY WADSWORTH LONGFELLOW 


El individuo siempre se ha preocupado por la mirada y sus 
efectos en la conducta humana, así lo atestiguan frases tales 
como: «Podía atravesarte con la mirada», «Era una mirada gla¬ 
cial», «Adoptó una mirada furtiva», «Es todo ojos», «¿Has visto 
cómo le brillaban los ojos?», «Ahora nos miramos a los ojos», 
«Miraba como el mismo ojo del Diablo», «Sus ojos arrojaban 
puñales a través de la habitación» o «Ella podía matar de una 
mirada». 

Asociamos diversos movimientos de los ojos con una am¬ 
plia gama de expresiones humanas. Las miradas hacia abajo se 
asocian con la modestia; los ojos de mirar bien despierto se 
asocian con la franqueza, el asombro, la ingenuidad o el terror; 
los párpados superiores levantados con contracción de los orbi¬ 
culares pueden significar disgusto; los músculos de la cara en 
general inmóviles con la mirada casi constante se asocian a me- 
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nudo con La frialdad; y el girar Los ojos hacia arriba puede aso¬ 
ciarse con cansancio o con una indicación de que hay algo ex¬ 
traño en la conducta del otro. 

Nuestra sociedad ha establecido una serie de normas rela¬ 
cionadas con la mirada. Por ejemplo, no miramos demasiado 
insistentemente a extraños en lugares públicos, se supone que 
determinadas partes del cuerpo sólo deben mirarse en condicio¬ 
nes especiales, etc. 

La fascinante atracción que la mirada ejerce sobre nosotros 
nos ha llevado a explorar minuciosamente todo el aspecto de 
los ojos (tamaño, color, posición) y de sus partes circundantes 
(cejas, pestañas, arrugas). Hay quienes creen que el pestañeo 
excesivo puede tener conexión con diversos estados de ansie¬ 
dad. como si se tratara de un intento de romper todo vínculo 
con la realidad. Los psiquiatras nos hablan de pacientes que lle¬ 
gan a pestañear cien veces por minuto, en contraposición a las 
seis o siete veces consideradas normales y cuya única función 
es la de lubricar y proteger el ojo. Los «anillos» en los ojos aun¬ 
que no se encuentran en el hombre, sí aparecen en otros anima¬ 
les, y algunos autores suponen que las cejas humanas son ani¬ 
llos residuales que se elevan con la sorpresa o el miedo y se ba¬ 
jan con la amenaza o la cólera. Los lunares de los ojos son los 
párpados de color que a veces se aprecian en primates no hu¬ 
manos. Estos lunares no forman parte del repertorio natural de 
la comunicación humana, aunque con frecuencia las mujeres 
utilizan delineadores y sombras de ojo para lograr tal efecto. 
Otra característica no humana que ha sido objeto de atención 
académica son las manchas con forma de ojo que se encuen¬ 
tran en otras partes del cuerpo. Esto se puede observar en las 
plumas del pavo real, en algunas mariposas y en determinados 
peces. 

Un estudio sobre el color de tos ojos intentó extraer correla¬ 
ciones entre el color de los ojos y su comportamiento motor.' 
La tesis principal de Worthy estriba en que los anímales de ojos 
oscuros, tanto humanos como no humanos, se especializan en 
conductas que requieren sensibilidad, velocidad y respuestas 
reactivas, mientras que los animales de ojos claros se especiali¬ 
zan en conductas que requieren vacilación, inhibición y res¬ 
puestas autorreguladas. Sus análisis aplicados a distintos de¬ 
portes muestran que los individuos de ojos oscuros suelen ser 
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FIGURA 9.1 


mejores defensas en fútbol y eficaces bateadores en béisbol, 
mientras que los de ojos claros es más probable que sean bue¬ 
nos delanteros o jugadores de medio campo en fútbol, eficaces 
encestadores en tiro libre en baloncesto y magníficos lanzado¬ 
res en béisbol. 

Volvamos ahora a los dos temas principales de este ca¬ 
pitulo, el primero de los cuales se conoce con los términos de 
contacto visual, miradas recíprocas, interacción visual, mirar 
fijo o dirección de la mirada. El otro campo de análisis con¬ 
cierne a la dilatación y la contracción de la pupila en diferentes 
condiciones sociales. 


Mirada y mirada recíproca 

La mirada se refiere a la conducta relativa al modo de ver 
que tiene un individuo, que puede o no hallarse también en la 
otra persona, mientras que la mirada reciproca se refiere a una 
situación en que dos interactuantes se observan el uno al otro, 
generalmente centrados en la cara. 2 El contacto visual (mirar 
específicamente a los ojos de la otra persona) no parece distin- 
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guirse de un modo claro —ni para los emisores ni para los re 
ceptores- de la mirada a la zona que rodea los ojos. 3 Sin em- 
argo, tanto la mirada como la mirada recíproca son fáciles de 
determinar. Efectivamente, a una distancia de tres metros es 
posible distinguir una mirada dirigida al rostro, y a una distan 
cía de un metro se puede advertir el cambio de dirección de las 
miradas, aun cuando este desplazamiento sólo sea de un cen 
timetro. 


No miramos continuamente a nuestro interlocutor durante 
todo el tiempo que estamos hablando con él. ni desviamos la 
mirada el ciento por ciento del tiempo. Las pautas «normales» 
de mirada vanan con el marco de referencia, las personalidades 
de los participantes, el tema, las pautas visuales de la otra per¬ 
sona, los objetos del medio que presenten interés mutuo, etc. Si 
conservamos en mente estas cualificaciones, podremos formar¬ 
nos una idea general de las pautas normales de conducta visual 
a partir de dos estudios centrados en la interacción entre dos 
personas. Vease el Cuadro 9.1. 


FUNCIONES DE LA MIRADA 

Kendon ha distinguido cuatro funciones de la mirada: 1) 
cognoscitiva (los sujetos tienden a apartar la mirada cuando tie¬ 
nen dificultades de codificación); 2) de control (el sujeto puede 
mirar al interactuante para indicar las conclusiones de unidades 


cuadro 9. J Cantidad de mirada Jija en conversaciones entre dos personas 



PROMEDIO 

LIMITES 

AL HABLAR AL ESCUCHAR 

Nielsen 

Argyle e Ingham 

50 %* 

Gf % 

8*73% 

37% 62% 

41% 75% 


MIRADA 

RECIPROCA 

PROMEDIO DE 
DURACION DE 
LA MIRADA 

PROMEDIO DE DURACION 

DE LA MIRADA RECIPROCA 

N id sen 

_ 


' ■ 

Argyle e Ingham 

31 % 

2,95 seg. 

LIS seg. 

Los porcentajes reflejan la cantidad de tiempo que ocupa la mirada en re¬ 
lación con el tiempo de interacción total. 
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de pensamiento y para verificar la atención y las reacciones del 
mismo); 3) reguladora (con la mirada se pueden solicitar o eli¬ 
minar respuestas); 4) expresiva (el grado de implicación de la 
excitación puede señalarse a través de la mirada). 5 Nuestro 
análisis sigue una pauta similar: 1) regulación de la corriente de 
comunicación, 2) retroalimentación por control de las reaccio¬ 
nes del interlocutor; 3) expresión de emociones y 4) comunica¬ 
ción de la naturaleza de la relación interpersonal. Estas funcio¬ 
nes no se realizan en forma independiente, así, la conducta vi¬ 
sual no sólo sirve para emitir información, sino que también es 
uno de los modos primarios de recogerla; mirar a la otra per¬ 
sona cuando se termina una intervención puede no sólo querer 
decir al otro que ha llegado su turno de hablar, sino que es tam¬ 
bién una ocasión para controlar la retroalimentación en rela¬ 
ción con la intervención. 

Regulación de ¡a corriente de comunicación. El contacto vi¬ 
sual tiene lugar cuando queremos señalar que el canal de la co¬ 
municación está abierto. En algunos casos, la mirada puede es¬ 
tablecer casi la obligación de interactuar. Cuando uno busca 
contacto visual con el camarero en un restaurante, está indi¬ 
cando ante todo que el canal de comunicación está abierto y 
que se le quiere decir algo. Todos podemos recordar ejemplos 
de cuando el maestro dirigía una pregunta a la clase si no tenía¬ 
mos idea de la respuesta; entonces lo último que se nos ocurría 
era establecer contacto visual con el maestro. No teníamos nin¬ 
gún interés en hacer saber al maestro que el canal estaba 
abierto. De igual manera nos comportamos cuando vemos 
aproximarse a alguien a quien no deseamos hablar. Cuanto 
más consigamos evitar la mirada (de una manera aparente¬ 
mente natural) más fácil nos resultará evitar la interacción. 
Cuando queremos desalentar el contacto social, disminuimos la 
cantidad e intensidad de la mirada. Asi, pues, la mirada recí¬ 
proca se aprecia intensamente en secuencias de saludos y casi 
desaparece cuando se desea terminar un encuentro. 

Además de abrir y cerrar el canal de comunicación, la mi¬ 
rada regula también la corriente de comunicación mediante se¬ 
ñales que indican los turnos para hablar y para escuchan Ya 
hemos observado anteriormente que los hablantes blancos 
adultos miran con menos frecuencia que sus oyentes, pero que 
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ios hablantes en genera! parecen mirar en las pausas gramática 
les al final de unidades de pensamiento o de ideas y al final de la 
intervención. 6 Si bien las miradas en estas articulaciones del dis- 
curso pueden señalar que la otra persona puede asumir el papel 
de hablante, también las utilizamos para obtener retroalimenta- 
ción, para controlar cómo se nos recibe y para ver si el otro nos 
permite continuar. Esta función de retroalimentación se analiza 
en la sección siguiente. Podemos imaginarnos la pauta ha¬ 
blante-oyente como una coreografía que se podría describir así: 
cuando el hablante llega al final de su intervención o unidad de 
pensamiento, mira al oyente hasta que éste asuma el papel de 
hablante; el oyente mantendrá la mirada hasta que asuma el pa¬ 
pel de hablante, momento en que apartará la vista. Cuando el 
hablante no cede un turno con la mirada, el oyente probable¬ 
mente demore la respuesta o no responda del todo. Además, 
cuando un hablante comienza una prolongada respuesta antici¬ 
pada, es probable que la mirada decaiga y que se vea acompa¬ 
ñada de una pausa inicialmente prolongada. Esta conducta 
adulta, consistente en mirar y apartar la mirada durante la con¬ 
versación, parece tener sus raíces en el desarrollo infantil tem¬ 
prano, Las observaciones que se realizaron de pautas de mi¬ 
rada de niños de tres o cuatro meses y sus padres revelaron 
grandes semejanzas temporales entre la secuencia de mirar y 
apartar la mirada y fas secuencias de vocalización y pausas en 
las conversaciones de adultos. 7 

Cuando dos personas observan juntos a una tercera o a un 
objeto, podemos ver una vez más cómo puede encontrarse aíli 
la base de la iniciación y el sostén de una interacción. Este pro¬ 
ceso, sin embargo, requiere el control de la mirada de la otra 
persona. 

Retroalimentación por control de las reacciones del interlocu¬ 
tor. Cuando una persona busca una retroalimentación en las 
reacciones de los demás, mira al interlocutor. Si nos encontra¬ 
mos con que éste nos está mirando, generalmente se interpreta 
como un signo de que presta atención a lo que decimos. Tan fir¬ 
memente establecida parece esta noción que cuando se dice a 
alguien que su compañero lo mira con menos frecuencia que la 
habitual —con independencia de la mirada real— éste es consi¬ 
derado «desatento».* Las expresiones faciales del oyente, así 
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como sus miradas, no sólo sugieren atención, sino también si el 
oyente está interesado o no en lo que el hablante dice (por ejem¬ 
plo, «Sí; continúa»). 

Tanto oyentes como hablantes parecen mostrar una tenden¬ 
cia a apartar la mirada cuando tratan de procesar ideas difíciles 
o internas. Esto refleja un cambio de atención, de cuestiones ex¬ 
ternas a cuestiones internas. Day descubrió que cuando aparta¬ 
mos la mirada en situaciones de difícil codificación, no lo hace¬ 
mos al azar. 9 Parece ser que apartamos más la vista en cuestio¬ 
nes que exigen reflexión que cuando se trata de cuestiones fácil¬ 
mente asimilables. Bakan dio a conocer sus investigaciones en 
las que se presentaron a los sujetos cuestiones «provocativas» 
del trabajo mental y se les midieron los movimientos oculares. 10 
Se apreció que, en general, las personas tienden a realizar un 
75 % de estos movimientos en la misma dirección. Las cuestio¬ 
nes tipicas eran: «¿Cuántas letras tiene la palabra Washing¬ 
ton?», «Multiplica doce por trece» y «¿Qué significa el prover¬ 
bio “Es mejor una mala paz que una buena guerra”». Después 
de diferenciar entre «los que se movían a la derecha» y «los que 
se movían a la izquierda», se reunieron otros datos para carac¬ 
terizar mejor los dos grupos. Los que se movían a la izquierda 
parecieron ser más susceptibles a la hipnosis, poseían más on¬ 
das cerebrales del tipo alfa, obtuvieron mayores puntajes en las 
partes «verbales» del test de aptitud escolar, mostraron mayor 
fluidez en la escritura, eran mucho más imaginativos, con 
mayor proclividad a dedicarse a los campos clásico/humanis¬ 
tas, eran más sociables, tenían más probabilidad de ser alco¬ 
hólicos en el caso del varón y se presentaban a sí mismos como 
más musicales y más religiosos. Los que se movían a la derecha 
parecieron mostrar mayor proclividad a la tensión en los gran¬ 
des músculos posturales, tendencia a un mayor puntaje «cuanti¬ 
tativo» en el test de aptitud escolar y a dedicarse a los campos 
científico-cuantitativos, más tics y crispaciones, menos horas 
dedicadas al sueño en el caso del varón, más atención al lado 
derecho del cuerpo en el caso del varón, preferencia por los co¬ 
lores fríos y elección de carrera en edad más temprana. Bakan 
previene contra las generalizaciones excesivas a partir de estos 
hallazgos, debido a la naturaleza integradora del cerebro. En 
realidad, se encontró que las mujeres se movían con la misma 
frecuencia a la izquierda que a la derecha y que el movimiento 
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de los ojos en ambas direcciones se realizaba más en ellas que 
en los hombres. 

Expresión de emociones. Es extraño que en los juicios de 
emoción se ponga a prueba el área visual separada del rostro en 
su totalidad. No obstante, a veces una mirada a la región ocular 
puede proporcionar una buena información acerca de las emo¬ 
ciones que se expresan. En un estudio de este tipo, se utilizaron 
cincuenta y un rostros como estímulos para «jueces». 11 Los ojos 
resultaron índices más seguros que la frente/cejas o la parte 
baja de la cara cuando se trató de percibir acertadamente el 
miedo, pero fallaron en lo referente a la percepción de cólera o 
de disgusto. 

Los amplios estudios de Ekman y sus colaboradores nos 
han proporcionado valiosas intuiciones en las configuraciones 
faciales de seis emociones comunes. Las siguientes descripcio¬ 
nes corresponden al área de la ceja y el ojo. 12 

Sorpresa. Las cejas se levantan, colocándose curvadas y al¬ 
tas. La piel debajo de la ceja se estira. Los párpados se abren; el 
parpado superior se levanta y el párpado inferior se baja; el 
globo ocular se aprecia por encima y con frecuencia también 
por debajo del iris. 



Miedo. Cejas levantadas y contraídas al mismo tiempo. El 
parpado superior está levantado y deja ver el globo del ojo, y el 
párpado inferior está tenso y contraído. 



Disgusto. El disgusto se muestra principalmente en la parte 
baja de la cara y en los párpados inferiores. Aparecen arrugas 
debajo del parpado inferior que es empujado, pero no está 
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tenso. La ceja en posición baja, empuja hacia abajo el párpado 
superior. 



Cólera. Las cejas están bajas y contraídas al mismo tiempo. 
Aparecen líneas verticales entre las cejas. El párpado inferior se 
tensa y puede estar levantado o no. Los ojos miran con dureza 
y pueden tener apariencia de hinchados. 



Felicidad. La felicidad se muestra principalmente en la 
parte baja de la cara y en los párpados inferiores. El párpado 
inferior muestra arrugas debajo de él, y puede estar levantado, 
pero no tenso. Las arrugas llamadas patas de gallo salen hacia 
afuera a partir de los ángulos exteriores de los ojos. 



Tristeza. Los ángulos interiores de las cejas están tirados 
hacia arriba. La piel debajo de la ceja forma un triángulo, con 
el ángulo interior de la parte superior. El ángulo interior del pár¬ 
pado superior está levantado. 



Hemos de reconocer también que algunas expresiones de 
emoción dan muestras de una gran cantidad de cambios en la 
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región de ios ojos (sorpresa, miedo), mientras que otras expre¬ 
siones originan menos cambios (felicidad, disgusto). Además, 
una expresión de cólera puede ser ambigua a menos que todo el 
rostro manifieste señales de cólera. Del mismo modo, en la inte¬ 
racción cotidiana lo más probable es que veamos mezclas facía¬ 
les en las que los ojos pueden enviar un mensaje contradictorio 
con el que comunican otras partes de la cara. Por último, algu¬ 
nas señales propias de la expresión de emociones pueden deri¬ 
varse de las pautas de mirada, así, la tristeza puede verse acom¬ 
pañada de una mirada más pronunciada hacia abajo, y de una 
reducción general de la actividad ocular. 

Comunicación de la naturaleza de la relación interperso- 
naL El mirar y el mirarse recíprocamente indican a menudo 
la naturaleza de la relación entre los ínter actuantes. Las relacio¬ 
nes caracterizadas por la intervención en ellas de diferentes ni¬ 
veles de estatus pueden reflejarse en las pautas del mirar. Hearn 
ha descubierto que, todas las demás variables constantes, la mi¬ 
rada y la mirada recíproca se atemperan con un destinatario de 
estatus elevado, mientras que se exageran con un destinatario 
de estatus moderadamente alto y se vuelven minimas con un 
destinatario de estatus bajo. 13 Otro experimento realizado con 
un estudiante novato que se dirige a uno más antiguo corrobora 
el trabajo de Hearn, pues el más antiguo recibió de un modo 
constante más miradas. 14 Mehrabian muestra en su trabajo que 
hay menos contacto visual tanto de parte de varones como de 
mujeres (sentados o de pie) con destinatarios de estatus bajo. 15 
Si alguien percibe que una persona de estatus superior lo mira 
poco, ello puede atribuirlo a necesidades interpersonales. Pode¬ 
mos pensar que la persona de estatus superior puede no sentir 
necesidad de vigilar nuestra conducta tan estrechamente como 
nosotros vigilamos la suya. Sin embargo, se pueden predecir di¬ 
ferencias basadas en el afecto positivo que una persona siente 
por otra y del modo en que de ello derivan muchas gratificacio¬ 
nes. 

Realizamos más contacto visual cuando miramos a alguien 
que nos gratifica. Efran y Broughton, que utilizaron varones y 
experimentadores, observaron que los sujetos establecían más 
interacción con la persona con la que habían tenido una con¬ 
versación amistosa inmediatamente antes del experimento y 
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que asentía con la cabeza y sonreía durante la presentación del 
sujeto. 16 Exline y Winters informan que los sujetos apartaban la 
mirada de un entrevistador y se mostraban disgustados con él 
después de que éste hubiera realizado comentarios desfavora¬ 
bles acerca de su rendimiento. 17 Utilizando la misma comunica¬ 
ción verbal, Exline y Eldridge observaron que ésta era interpre¬ 
tada de un modo más favorable por un sujeto cuando iba aso¬ 
ciada con una mayor actividad visual que cuando se presentaba 
con poca actividad de la mirada. 18 

En estrecha relación con el mirar a las personas y a los ob¬ 
jetos gratificantes se encuentra el factor de actitud positiva o 
negativa respecto de la otra persona. En general, parece que mi¬ 
ramos más a las personas que nos resultan simpáticas, pero a 
veces también miramos prolongada y duramente a las personas 
que no nos gustan. Es razonable predecir que miraremos más a 
quienes les caemos bien, aun cuando sólo fuese para observar 
sus signos de aprobación y de amistad hacia nosotros. Mehra¬ 
bian pidió a un grupo de personas que imaginaran que les gus¬ 
taba otra persona y que entablaran con ella una conversación. 
Aun en esta situación de representar un papel el incremento de 
la actividad de mirar al otro se asoció con la simpatía que se 
sentía por la otra persona. 19 Wiemann estudió sujetos en una 
entrevista de empleo simulada, en la que la mirada del entrevis¬ 
tador se adiestró para adaptarla a cuatro condiciones diferen¬ 
tes: 100 %, 75 %, 25 % y 0%. Cuando se pidió a los sujetos 
que evaluaran a sus entrevistadores, el nivel de «amistad» des¬ 
cendió a medida que decrecía la cantidad de mirada. Sin em¬ 
bargo, los «aspirantes» no parecieron evaluar más bajo la arro¬ 
gancia, energía o confianza del entrevistador en relación con el 
decrecimiento de la mirada. 20 

A menudo se utiliza la expresión «no dejaban de mirarse» 
en el contexto de una relación de galanteo. Diversas fuentes 
confirman un incremento de la conducta visual entre dos perso¬ 
nas que tratan de desarrollar una relación más íntima. Los 
análisis de Rubín sobre parejas establecidas indicaban la exis¬ 
tencia de más mirada mutua, 21 y Kleinke y otros descubrieron 
que las miradas más prolongadas y las miradas recíprocas eran 
percibidas como un indicador de una relación más duradera.^ 
Kleck y Rubínstein variaron el atractivo físico de las mujeres 
cómplices de la experiencia mediante la alteración del maqui- 
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llaje y del peinado y observaron que los sujetos masculinos mi¬ 
raban más a las más atractivas. 23 La cantidad de la mirada 
puede aumentar a medida que las relaciones se hacen más ínti¬ 
mas, pero también puede ocurrir que después de mantener una 
relación íntima durante años, la mirada vuelva a niveles por de¬ 
bajo de los utilizados en otras etapas más intensas de la rela¬ 
ción, Argyl y Dean han propuesto un modelo de equilibrio ín¬ 
timo, según el cual la intimidad está en función de la frecuencia 
de la mirada, la proximidad física, la intimidad del momento y 
la cantidad de sonrisa. 211 Argyl cree que este modelo es más 
propenso para establecer relaciones. Pero en la ecuación apun¬ 
tada pueden incluirse otras variables, tales como la orientación 
corporal, la forma de dirigirse utilizada, el tono de la voz, la ex¬ 
presión facial, la inclinación hacia adelante, etc. La idea central 
que se halla detrás de la propuesta es la de que si se altera un 
componente del modelo, también cambiarán uno o más de los 
otros componentes en la dirección opuesta; asi, si hay una per¬ 
sona que mira demasiado, la otra suele mirar menos, alejarse, 
sonreír y hablar menos acerca de cuestiones íntimas, etc. Aun¬ 
que esta noción cuenta con importante apoyo experimental, 
también otras veces, antes que complementar la conducta del 
otro, lo que sucede es que se le invita, y entonces una mirada 
puede provocar otra mirada. 

Cuando la relación entre los dos comunicantes se caracte¬ 
riza por actitudes negativas, se aprecia una disminución tanto 
de la mirada como de la mirada recíproca. Pero, como acaba¬ 
mos de sugerirlo, una orientación hostil o agresiva puede con¬ 
llevar un empleo de la mirada fija para producir angustia en los 
demás. Es probable que una mirada que se prolongue por más 
de diez segundos produzca irritación —cuando no directamente 
malestar— en muchas situaciones. Podemos expresar la hostili¬ 
dad hacia alguien ignorándolo visual o verbalmente, especial¬ 
mente cuando la otra persona es consciente de que lo hacemos 
con toda premeditación. También es posible insultar a alguien 
mirándolo excesivamente, lo que significa negarle el anonimato 
público que todos solemos necesitar en ocasiones. E incluso 
hay momentos en que podemos provocar conductas agresivas 
en los demás por el mero hecho de mirar prolongadamente una 
conducta extraña. Se ha comprobado que el mirar demasiado 
fija y prolongadamente a los monos del zoológico puede provo¬ 
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car en éstos reacciones de amenaza y gestos de agresión. Des- 
mond Morris, en su popular libro The Naked Ape, suponía que 
esta capacidad de la mirada fija para producir ansiedad en 
los demás, es la consecuencia de nuestros antecedentes bioló¬ 
gicos como especie; así sucede, por ejemplo, en la agresivi¬ 
dad y la hostilidad que se manifiesta en la mirada fija de los 
antropoides. 

Concluyendo, si queremos encontrar un nexo entre las pau¬ 
tas de mirada provocadas por sentimientos positivos o negati¬ 
vos respecto del otro, parece que deberíamos buscarlo en el he¬ 
cho de que las personas tienden a mirar a aquellos con quienes 
se hallan implicados en una relación interpersonal. Por tanto, 
la mirada motivada tanto por la hostilidad como por el afecto, 
sugiere al mismo tiempo interés y complicidad en la relación in¬ 
terpersonal. 

Consideremos ahora una serie de condiciones que parecen 
tener influencia sobre la cantidad de la mirada: I) distancia, 2) 
características físicas, 3) características personales e interperso¬ 
nales, 4) temas y tareas y 5) trasfondo cultural. 

CONDICIONES QUE INFLUYEN 
EN LA MIRADA 

Distancia. Tanto la mirada como la mirada recíproca se in¬ 
crementan a medida que aumenta la distancia entre la pareja 
comunicante. En este caso, el acto de mirar reduce psicológica¬ 
mente la distancia entre los comunicantes. Puede existir menos 
contacto visual cuando ambas partes están excesivamente 
cerca una de otra, sobre todo si no se conocen demasiado. En 
esta situación, reducir la mirada equivale a ensanchar psicológi¬ 
camente la distancia física. 

Características físicas. Nos sentimos inclinados a pensar que 
cuando se interactúa con una persona que se percibe como mi¬ 
nusválida o marcada por un estigma físico (epilepsia o aparien¬ 
cia de inválido) ia mirada debe ser menos frecuente. Sin em¬ 
bargo, Kleck descubrió que la cantidad de mirada entre interac¬ 
tuantes normales o minusválidos no difiere significativamente 
de las interacciones entre personas normales. 25 Una posible ex¬ 
plicación de ello se encuentra en el hecho de que en situaciones 
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de ese tipo, la persona normal busca desesperadamente infor¬ 
mación que pueda indicarle el modo adecuado de comportarse, 
lo que impide toda tendencia a evitar la mirada. 

Características personales e interpersonales. Generalmente, 
las relaciones entre la forma de mirar y las características de 
personalidad son bastante débiles. En muchos casos, sin em¬ 
bargo, los significados que se atribuyen a diversas pautas de 
mirada parecen reflejar un mensaje acerca del humor del emi¬ 
sor, de su intención o disposición. El estudio de Kleck y Nues- 
sle refleja una serie de características de personalidad que sue¬ 
len asociarse con la mirada y con el ocultamiento de la 
misma. 26 A unos observadores se les mostró un filme de perso¬ 
nas que miraban bien el 15, o bien el 85 % del tiempo, y luego 
se les pidió que escogieran características que tipificaran a los 
interactuantes. A los que miraban el 15 % del tiempo se les cali¬ 
ficó de fríos, pesimistas, prudentes, defensivos, inmaduros, eva¬ 
sivos, sumisos, indiferentes y sensibles; a los que miraban el 
80 % del tiempo se los juzgó amables, seguros de si mismos, es¬ 
pontáneos, maduros y sinceros. Los dos aspectos que parecen 
mostrar menor correspondencia entre codificación y decodifi¬ 
cación son los referentes a los juicios de ansiedad y de autori¬ 
dad. Los observadores parecen asociar la ansiedad con la mi¬ 
rada escasa y la autoridad con la mirada abundante. Por lo que 
sabemos hasta ahora, estas asociaciones son ciertas en menos 
ocasiones de lo que pensamos. La mirada puede asociarse más 
acertadamente con los esfuerzos por establecer el predominio o 
por mantenerlo cuando alguien parece desafiar la autoridad 
propia. Además, las personas dominantes parecen más aptas 
para controlar las miradas del otro en situaciones de repri¬ 
menda, asi en expresiones tales como «¡Mire al frente cuando le 
hablo, soldado!» o «¡Mírame cuando te hablo!» Por otra parte, 
los individuos en situación de dependencia utilizan la conducta 
visual no sólo para comunicar más actitudes positivas, sino 
también para provocar tales actitudes cuando no se las ve 
venir. 2 ' Los varones dependientes miran más fijamente a un 
oyente que, comparado con ¡a mayoría, les proporciona pocos 
reforzadores sociales, mientras que los varones dominantes dis¬ 
minuyen la mirada fija cuando se dirigen a oyentes que brindan 
pocos elementos reforzadores. 
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Los extrovertidos parecen mirar fijo más a menudo que los 
introvertidos y aplican la mirada durante lapsos más prolonga¬ 
dos, en particular mientras hablan. 28 

En uno de los estudios pioneros sobre la agresión, Moore y 
Gilliland descubrieron que la conducta visual es un útil indica¬ 
dor para predecir la agresividad: 

«Así, el mero hecho conductal de la capacidad para mirar a 
otra persona a los ojos parece tener tanta importancia en lo 
referente a la presencia o ausencia de agresividad como 
para otorgarle un lugar de gran relieve en cualquier método 
que se perfile para medir esta agresividad caractero- 
lógica.» 29 

Estos autores informan también de que es tres veces más 
probable disuadir mirando fijamente a una persona no agresiva 
que a una persona agresiva. 

Un cierto número de investigaciones sugieren pautas espe¬ 
ciales de mirada (generalmente escasa mirada fija) en autistas, 
esquizofrénicos, deprimidos y neuróticos. 

Por último, parecen existir diferencias en lo relativo a la 
cantidad de mirada fija que exhiben varones y mujeres. Las 
mujeres presentan más actividad que los varones en casi todas 
las dimensiones de la mirada —frecuencia, duración y reciproci¬ 
dad—, diferencia ésta observada ya desde la escuela primaria. 
Henley ha apreciado que aunque ías mujeres tienen tendencia a 
mirar a los demás más que los hombres, también tienden más 
que éstos a desviar la mirada. 38 Un estudiante de Henley ob¬ 
servó otra pauta de conducta visual que parece ser patrimonio 
predominante de las mujeres. Esta pauta implica una secuencia 
repetida de mirar y apartar la mirada en respuesta a la mirada 
fija de un hombre. Sólo un hombre, de los treinta observados, 
ejecutó esta conducta, mientras que se observó, en cambio, en 
doce mujeres sobre treinta. 

La mayoría de los resultados de estos esfuerzos por relacio¬ 
nar las pautas de la actividad visual con características de per¬ 
sonalidad y/o personales pueden explicarse por las siguientes 
razones; 1) La necesidad real de asociación, participación o in¬ 
clusión; las personas con mayores necesidades de asociación 
tenderán a mirar y a devolver miradas con mayor frecuencia. 2) 
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Otra manifiesta motivación: Es probable que las personas muy 
manipuladoras y/o que necesitan mucha información para con¬ 
trolar su medio (los tipos marcadamente maquiavélicos), miren 
más. 3) La necesidad de evitar niveles indebidamente elevados 
de excitación provocada por la mirada (sobre todo la mirada 
recíproca): niños autistas, por ejemplo, de los que se cree que 
tienen un elevado nivel de excitación y evitarán la mirada fija a 
fin de mantener una excitación baja. 4) Un sentimiento de ver¬ 
güenza o de débil autoestima: el nivel más bajo de mirada inten¬ 
cional que a veces se observa en adolescentes puede reflejar las 
conocidas inseguridades acerca de sí mismos que casi todos he¬ 
mos experimentado en este período de la vida. 

Temas y tareas. El sentido común sugeriría que el tema que 
se trata y/o la tarea que se tiene entre manos afectarán la can¬ 
tidad de la mirada. De las personas que no han desarrollado 
una relación íntima es lógico esperar que se miren menos 
cuando hablan de temas íntimos, supuesto que otros factores 
tales como la necesidad de asociación o de inclusión, estarán 
controlados. También es previsible que las situaciones de com- 
petitividad y de cooperación estimulen diferentes pautas en el 
mirar. 

Las discusiones sobre temas que producen situaciones em¬ 
barazosas, humillación, vergüenza, cuipa o pena serán también 
menos generadoras de miradas a la otra persona. En tales situa¬ 
ciones, el acto de apartar la mirada puede significar un esfuerzo 
por aislarse de amenazas, argumentos, información y afecto 
provenientes de la otra persona. Se ha apreciado que algunos 
hombres apartan la mirada rápidamente tras establecer con¬ 
tacto visual con una mujer que no lleva sostén. Cuando se hizo 
fracasar a ciertos sujetos en la resolución de un crucigrama y 
luego se les criticó públicamente por su trabajo, no sólo infor¬ 
maron tener sentimientos de confusión, sino que la cantidad de 
mirada bajó del 30 % al 18 %. 31 Cuando se pretende ocultar al¬ 
gún aspecto de los sentimientos íntimos, es posible que se trate 
de evitar el contacto visual, por ejemplo, cuando se trata de en¬ 
gañar al interlocutor. Exline y sus colegas proyectaron un expe¬ 
rimento fascinante, aunque no exento de sospechas desde el 
punto de vista ético. 32 Un cómplice indujo a los sujetos a hacer 
trampa en una tarea experimental. Posteriormente, el experi- 
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Periodos experimentales 


fio. 9.2 Mirada, maquiavelismo y engaño. 

montador entrevistó a los sujetos con el propósito de compren¬ 
der y evaluar sus respectivos métodos para la resolución de los 
problemas- Con algunos sujetos el experimentador se mostró 
enormemente suspicaz durante la entrevista y finalmente los 
acusó de haber hecho trampa y les exigió una explicación. En¬ 
tre estos sujetos se incluían tanto a los que habían logrado un 
puntaje elevado en los tests de maquiavelismo como a aquellos 
que habían puntuado bajo en esos mismos tests. Frecuente¬ 
mente se asocia el maquiavelismo con personas que utilizan la 
astucia y todo tipo de artilugios para lograr una meta, sin im¬ 
portarles demasiado los medios poco escrupulosos. La figura 
9.2 muestra que los marcadamente maquiavélicos parecen ha¬ 
cer uso de la mirada fija para presentar una apariencia de ino¬ 
cencia tras ser acusados de fraude; los poco maquiavélicos, 
apartan la mirada. Algunas personas apartan la mirada de los 
demás para no ver en ellos signos de rechazo o de amenaza, y 
la mirada recíproca durante el engaño se convierte en una 
fuente de disonancia, puesto que, como ya se ha observado, 
esta mirada sirve para señalar una corriente fluida de comuni¬ 
cación y de apertura mutua. 

Otra tarea comunicacional realizada por todos es la persua¬ 
sión, La mirada puede añadir énfasis a un punto particular. 
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pero Mehrabian y Williams informan que una persona que pre¬ 
tende persuadir tenderá a mirar más a menudo a su interlocu 
tor. 33 Se desconoce la relación existente entre el cambio en 
la actitud real de un oyente y de un hablante, pero parece que 
los oyentes consideran a los hablantes que miran más directa¬ 
mente a su interlocutor, más persuasivos, veraces, sinceros y 
dignos de confianza, Beebe experimentó con la cantidad de 
mirada presente en una charla informativa de unos siete minu¬ 
tos. 34 Pareció que la mirada afectaba a la evaluación de la au¬ 
diencia según las siguientes características: habilidad, informa¬ 
ción, experiencia y honestidad, amistad y bondad. Wills ob¬ 
servó que los hablantes que fueron evaluados como sinceros 
registraban una mirada intencionada, penetrante, el 63,4 % del 
tiempo, mientras que los que fueron calificados como no since¬ 
ros, sólo registraron ese modo de mirar en el 20,8 % del 
tiempo. 33 ' 

Trasfondo cultural\ La conducta visual varía también en rela¬ 
ción con el medio en que se aprenden ¡as normas sociales, A ve¬ 
ces las pautas del mirar descubren diferencias entre las culturas 
de «contacto» (árabes) y las de «no contacto» (noreuropeos). 
Las diferencias se dan más en la duración que en la frecuencia 
de la mirada. Por ejemplo, se ha dicho que los suecos miran con 
menos frecuencia que los ingleses, pero más prolongadamente. 
A veces las diferencias que revelan las culturas entre sí están en 
función del lugar en que analizamos la mirada, como, ponga¬ 
mos por caso, si la evaluamos en lugares públicos. También 
existen reglas sobre «a quién» se debe o no se debe mirar, por 
ejemplo, a una persona de estatus elevado. Un informe pone de 
manifiesto que en una conversación en Kenya entre unos indivi¬ 
duos y sus suegras cada cual daba la espalda al interlocutor. 
Como ya dijimos anteriormente las diferencias, pueden hallarse 
en el seno de una misma cultura, por ejemplo, la norteameri¬ 
cana; es el caso de la diferente conducta de la mirada entre 
blancos y negros cuando hablan o escuchan. Aunque las pautas 
difieren, es posible observar que algunas posiciones extremas de 
la mirada provocan significados similares en culturas diferen¬ 
tes. Así una mirada fija y prolongada puede ser señal de cólera, 
amenaza o falta de respeto, mientras que el mirar furtivo puede 
ser señal de deshonestidad, falta de atención o timidez. En todo 
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caso, quedan aún por realizar estudios adicionales sobre las 
percepciones multiculturales del significado de las pautas de la 
conducta visual 


Dilatación y contracción de la pupila 

Es de todos conocido que las pupilas de los ojos se contraen 
ante Ja presencia de la luz brillante y se dilatan en ausencia de 
luz. A principios de los años sesenta, Hess y varios colegas de 
la Universidad de Chicago renovaron el interés de la comuni¬ 
dad cientifica por la dilatación y la contracción pupilar enten¬ 
dida como posible indicador de estados mentales o emociona¬ 
les. Poco tiempo después, docenas de universidades realizaron 
investigaciones sobre la dilatación pupilar y las agencias de pu¬ 
blicidad experimentaron con anuncios en revistas, diseños de 
envases, filmes pilotos de televisión y anuncios televisivos po¬ 
niendo en práctica los resultados de las medidas de Hess acerca 
de la dilatación pupilar. 

En un primer experimento, Hess y Polt presentaron cinco 
imágenes a hombres y mujeres. 36 Las pupilas de los varones se 
dilataron más que las de las mujeres cuando se les mostraban 
ilustraciones de mujeres desnudas, mientras que las pupilas de 
las mujeres se dilataron más que las de los varones cuando se 
les mostraron imágenes de un «hombre fuerte» semidesnudo, 
una mujer con un bebé o un bebé solo. De estas reacciones se 
deduce que la dilatación de la pupila y el interés por el estímulo 
están relacionados, Hess, Seltzer y Shlien descubrieron que, 
ante imágenes de varones, las pupilas de ios hombres homose¬ 
xuales se dilataban más que las de los heterosexuales. Estos úl¬ 
timos dilataban más sus pupilas ante imágenes femeninas. 37 Re¬ 
sultados análogos dieron estudios realizados posteriormente. 
Por ejemplo. Barlow preseleccionó sujetos con preferencias po¬ 
líticas determinadas, unos que apoyaban activamente a los can¬ 
didatos liberales y otros a los conservadores. 38 Fotografió la 
pupila del ojo derecho mientras observaban diapositivas de per¬ 
sonajes políticos. Pareció existir una perfecta correlación entre 
la respuesta pupilar y la respuesta verbal. Las pupilas de los 
conservadores blancos se dilataban ante las diapositivas de un 
George Wallace y se contraían ante las de un Lyndon B. John- 
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son y un Martin Luther King, mientras que las de los liberales 
negros reaccionaban exactamente a la inversa. 

Determinadas investigaciones efectuadas por Hess hacen 
pensar que la respuesta pupilar podria ser un índice de actitu¬ 
des, es decir que las pupilas se dilatan en las actitudes positivas 
y se contraen en las negativas. Su estudio más frecuentemente 
citado en apoyo de esta teoría fue el que mostró la contracción 
de las pupilas en sujetos que veían imágenes de víctimas de 
campos de concentración, soldados muertos y de un delin¬ 
cuente asesinado. En palabras de Hess: «Los cambios en el es¬ 
tado emocional y la actividad mental revelados por los cambios 
en el tamaño de la pupila se asocian claramente con cambios en 
la actitud». 39 Su último trabajo continúa sosteniendo esta posi¬ 
ción. 40 Cita Hess un estudio realizado mostrando fotografías 
como las que se ven en la Figura 9.3, en las que se retocaron las 
pupilas de una mujer para que fueran más grandes en una foto 
y más pequeñas en otra. Aunque los sujetos masculinos no 
mostraron tendencia alguna a considerar ninguna de las fotos 
como más atrativa o más amable, sí que se registró una prefe¬ 
rencia a asociar atributos positivos para la mujer que tenía las 
pupilas más grandes y atributos negativos a la que mostraba las 
pupilas más pequeñas. Woodmansee se propuso comprobar la 
tesis de Hess. A pesar de que mejoró la metodología y los ins¬ 
trumentos de medida de este último, no consiguió probar expe¬ 
rimentalmente que la dilatación y la contracción de la pupila in¬ 
dicaran un índice de la actitud ante los negros norteamerica¬ 
nos. 41 Hays y Plax observaron la dilatación de las pupilas en 
sus sujetos cuando eran objeto de juicios favorables («Me inte¬ 
resan mucho sus palabras»), pero, en cambio, no observaron 
ninguna contracción tras emitir juicios desfavorables («Estoy 
en completo desacuerdo con el desarrollo de su charla»). 42 Una 
investigación descubrió que había dilatación tanto ante reali¬ 
mentación positiva como negativa. 43 Otra investigación halló 
que la reacción refleja de la dilatación pupilar se asociaba a la 
excitación, la atención, el interés y la orientación perceptiva, 
pero que no parecía constituir un índice actitudinal. El tamaño 
de la pupila podía alterarse cuando se tensaba cualquier mús¬ 
culo del cuerpo humano, ante la anticipación de un ruido fuerte, 
la utilización de drogas, el cierre de los párpados y el esfuerzo 
mental. Incluso las agencias de publicidad parecen haber per- 
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PTG. 93 Algunas fotos estímulo de Hess con distinta dilatación pupilar* 


dido interés respecto a la dilatación de las pupilas como medida 
involuntaria de ¡as actitudes del espectador. 

Algunos de los problemas potenciales con que se enfrentan 
las pruebas de publicidad son: 1) La respuesta pupilar del es- 
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pectador puede verse afectada por los colores oscuros o claros 
del propio anuncio publicitario. 2) Es difícil comprobar si lo que 
el espectador recibe es el mensaje que se le quiere transmitir. En 
un anuncio de patatas fritas, las pupilas del espectador se dila¬ 
taron, pero los posteriores estudios mostraron que la dilatación 
se había producido en respuesta al bistec que también aparecía 
en el anuncio. 3) Un ejecutivo de publicidad, mientras comen¬ 
taba la viabilidad de la teoría de la relación entre las actitudes y 
la dilatación pupilar con respecto a sus productos, planteó la si¬ 
guiente pregunta: «¿En qué forma puede excitar a una persona 
un detergente para la ropa?» 4) En algunos experimentos se ob¬ 
servó que las pupilas no volvían inmediatamente a su estado 
previo a la dilatación tras haber visto una imagen excitante, con 
¡o que los estímulos posteriores fueron observados con unas pu¬ 
pilas ya parcialmente dilatadas, 5) Puesto que la dilatación 
tiene lugar en respuesta a estímulos tan diferentes, es difícil afir¬ 
mar taxativamente que ésta es el resultado exclusivo de una 
orientación actitud ¡nal. 

Si bien es cierto que la dilatación pu pilar revela excitación 
emocional, no queda claro quién se apercibe de ello ni quién 
está a punto de darse cuenta. Sin embargo, al menos un estudio 
sugiere que la dilatación puede ejercer influencia tanto en la se¬ 
lección de pautas de interacción, como incluso en la elección de 
la pareja con quien se sale. Stass y Wíllis prefirieron trabajar 
con personas antes que referirse a imágenes. 44 

Se anunció a los sujetos que participarían en un experi¬ 
mento y en el que tendrían que escoger a un compañero, al¬ 
guien en quien pudieran confiar y con quien resultara fácil con¬ 
versar sobre temas íntimos. Los sujetos fueron conducidos a 
una habitación donde aguardaban dos personas. Estas dos per¬ 
sonas habían sido previamente escogidas y evaluadas como 
aproximadamente iguales en atractivo. La única diferencia era 
que la dilatación de la pupila se les había variado mediante una 
droga. Cuando el desprevenido sujeto abandonaba la habita¬ 
ción, el experimentador !e pedía que escogiera una de las dos 
personas que había visto y que diera razones para su elección. 
Los resultados mostraron que la mirada es un factor de enorme 
influencia en la elección, pero que la dilatación también es muy 
importante. Algunos sujetos mencionaron el contacto visual 
como una razón de la elección, pero nadie dijo nada acerca de 
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la dilatación de la pupila. De aquí se desprende que tanto en el 
caso de hombres como de mujeres, la dilatación pupilar parece 
desempeñar un papel importante como recurso de atracción 
para la interacción. Quizá por esta razón fas mujeres, ya desde 
la Edad Medía, usaban ciertos productos para los ojos para au¬ 
mentar su atractivo, o por eso los galanes experimentados esco¬ 
gen lugares débilmente iluminados para los encuentros amoro¬ 
sos. 


Resumen 

Desde los primeros tiempos los investigadores han exami¬ 
nado el tamaño, el color, la posición y los «anillos» de los ojos, 
las cejas y las manchas en forma de ojos. No obstante nuestro 
mavor interés se ha concentrado en la mirada intencional o mi¬ 
rada fija y en la mirada recíproca. Excluimos la expresión con¬ 
tacto visual porque no nos pareció que representara acertada¬ 
mente tos fenómenos estudiados o percibidos por los interac¬ 
tuantes. La mirada se utiliza en muchas funciones interpersona¬ 
les: 1) para regular la corriente de comunicación, abriendo los 
canales de comunicación y prestando colaboración en el pro¬ 
ceso de la alternancia en la conversación; 2) para la retroali- 
mentación controlada de las reacciones del interlocutor; 3) para 
expresar emociones; y 4) para comunicar la naturaleza de la re¬ 
lación interpersonal, tal como en las variaciones resultantes del 
estatus, el gusto o el disgusto. 

Hemos subrayado también una serie de factores que po¬ 
drán influir en la cantidad y duración de la mirada en las rela¬ 
ciones humanas, como, por ejemplo, la distancia, las caracterís¬ 
ticas físicas, las características personales y de personalidad, 
los temas y las tareas y el trasfondo cultural. A partir de todo 
esto, podríamos prever que la mirada será más intensa cuando. 

— se está físicamente lejos del compañero 

- se habla de temas triviales, impersonales 

— no hay nada más que mirar 

- se está interesado en las reacciones del interlocutor 
(compromiso interpersona]) 
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“ se tiene interés en el compañero* es decir, cuando nos 
gusta él o ella o lo amamos 

— se posee un estatus más bajo que el interlocutor 

— se trata de dominar al compañero o influir en él 

— se pertenece a una cultura que enfatiza el contacto vi- 
sual en la interacción 

— se es extrovertido 

— se tienen grandes necesidades de asociación o de inclu¬ 
sión 

— se es dependiente del compañero (y éste ha sido indife¬ 
rente) 

— se es más oyente que hablante 

— se es mujer 

En cambio, podríamos prever menos mirada fija y/o recí¬ 
proca cuando: 

— se está físicamente cerca 

— se discuten temas difíciles, cuestiones íntimas 

— hay otros objetos, personas o elementos pertinentes del 
fondo a los que podemos mirar 

— no se tiene interés en las reacciones del compañero 

— se habla más que se escucha 

— no se tiene interés en el compañero, es decir, no nos cae 
simpático 

— se tiene la aulopercepción de poseer un estatus más ele¬ 
vado que el interlocutor 

— se pertenece a una cultura que impone sanciones al con¬ 
tacto visual durante la interacción 

— se es introvertido 

— se tienen pocas necesidades de asociación o de inclusión 

— se padecen perturbaciones mentales como autismo o es¬ 
quizofrenia 

— se está confundido, avergonzado, apenado, triste, en si¬ 
tuación de sumisión o cuando se trata de ocultar algo. 

Las listas anteriores no son exhaustivas. En realidad, algu¬ 
nos de los factores incluidos en ellas dependen de ciertas cualifi- 
cacioncs importantes, como, por ejemplo, se puede mirar me¬ 
nos y tener menos mirada recíproca en la proximidad física ex¬ 
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cepto si se ama al compañero y se desea estar lo más cerca po 
sible de él física y psicológicamente. Las listas no se proponen 
reemplazar las explicaciones exhaustivas y matizadas tal como 
aparecieron en el capítulo. 

Finaliza este capítulo haciendo referencia a la dilatación y 
contracción de la pupila. Hemos revisado el trabajo de un im¬ 
portante autor en este campo, Eckhard Hess, y de otros que 
profundizaron en sus conclusiones. La dilatación pupilar se 
asoció a la excitación, la atención, al esfuerzo mental, el ínteres 
y la orientación perceptiva. Dejando a un lado el trabajo de 
Hess, no se ha podido confirmar posteriormente la idea de que 
las pupilas reflejan estados actitudinales. La dilatación, según 
se ha observado, suele suceder en condiciones que parecen re¬ 
presentar actitudes positivas, pero la creencia de que la contrac¬ 
ción pupilar se asocia a actitudes negativas respecto de objetos 
y personas ha bailado escasa o nula confirmación. Por ultimo, 
nos hemos referido a una investigación que concluye diciendo 
que la dilatación pupilar puede ser un factor indicador en el de- 
seo de ínter actuar con otra persona. 
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10. Los efectos de las señales vocales que acompañan 
a las palabras habladas 


Comprendo la furia en tus palabras, pero no las palabras. 

SHAKESPEARE (Otelo, Acto IV) 


Lo ideal seria no tener que leer este capítulo, ¡y ni siquiera 
haberlo escrito! En su lugar debería haber un registro de so¬ 
nidos que permitiera al lector apreciar mucho mejor los matices 
vocales que constituyen el tema del capitulo, o, como reza la 
máxima, «más la forma en que algo se dice que lo que se dice». 
Sin embargo, la dicotomía que presenta esta frase es engañosa, 
porque muchas veces el modo en que algo se dice es lo que se 
dice. 

Algunas respuestas a señales vocales son provocadas por la 
intención de manipular la voz a fin de comunicar diversos men¬ 
sajes. Un buen ejemplo de esto nos lo da Robert J. McCIoskey, 
uno de los principales portavoces del Departamento de Estado 
durante la administración Nixon: 

«McCIoskey puede decir de tres maneras diferentes la si- 
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guíente frase: «Yo preferiría no hacer especulaciones». Si lo 
dice sin énfasis, significa que el departamento tiene una se¬ 
guridad absoluta; si carga el acento en «Yo», significa en 
realidad «Yo preferiría no hacerlas, pero usted sí que 
puede, y con cierta seguridad»; por último, si el acento re¬ 
cae en «especulaciones», ello quiere decir que el supuesto 
del que pregunta probablemente es falso. 1 

La mayoría de nosotros hacemos lo mismo cuando enfati¬ 
zamos una palabra particular en un mensaje. Obsérvese cómo 
el diferente acento vocal influye en la interpretación de los si¬ 
guientes mensajes: 

1. El da este dinero a David. 

la. EL es el único que da dinero; nadie más lo hace. 

2. El da este dinero a David. 

2a. El DA este dinero, no lo presta. 

3. El da este dinero a David. 

3a. El dinero objeto de la operación no proviene de otro 
fondo o fuente; es ESTE dinero. 

4. El da este dinero a David. 

4a. La unidad de cambio es el DINERO, no un cheque 
ni unas cuentas de conchas de color. 

5. El da este dinero a David . 

5a. El receptor es DAVID, no Pilar ni Javier. 

Modulamos la voz para indicar el final de un enunciado de¬ 
clarativo (bajando la voz) o de una pregunta (elevándola). A ve¬ 
ces modulamos conscientemente i a voz, de manera que el énfa¬ 
sis utilizado contradice el mensaje verbal. En determinadas si¬ 
tuaciones, esta actuación puede percibirse como sarcasmo. Por 
ejemplo, podemos pronunciar la frase «Lo estoy pasando mara¬ 
villosamente» de tal manera que quiera decir «Lo estoy pasando 
fatal». Se puede decir «Prefiero oír a Jesús María antes que í 
J uana», cuando en realidad mediante la pronunciación se está 
diciendo «No puedo pensar en nada peor que en oir a Jesús Ma¬ 
ría». Si se percibe al que habla como una persona sarcástica, 
entonces probablemente las señales vocales reemplazarán a las 
señales verbales. 

Las señales verbales ejercen una gran influencia en las per¬ 
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cepciones del oyente, en particular con cierta clase de informa¬ 
ción o para cierto tipo de respuestas. En general, estas respues¬ 
tas se basan en estereotipos asociados con diversas cualidades 
vocales, entonaciones, características, etcétera. 


Señales vocales y reconocimiento del hablante 

Es posible que e! lector haya pasado por la siguiente expe¬ 
riencia: Alguien llama por teléfono, y en el supuesto de que le 
reconocerán la voz, no da ninguna referencia verbal que ayude 
a identificarle. Podemos imaginar al lector que levanta el auri¬ 
cular y dice: «Dígame». La voz del otro lado dice: «¡Hola! 
¿Cómo estás?». En este momento el lector advierte dos cosas: 
1) Que el saludo sugiere una informalidad propia de personas 
supuestamente de confianza, y 2) Que no sabe quién es. Así las 
cosas, trata de prolongar la conversación sin confesar su igno¬ 
rancia, con la esperanza de descubrir alguna señal verbal o de 
reconocer por fin la voz de quien llama. Como resultado de 
todo ello, es posible que el lector en cuestión responda: «Bien. 
¿Y tú?» 

Al hablar producimos una señal acústica compleja. Esta se¬ 
ñal no es exactamente la misma cada vez que hablamos (aun 
cuando se trate de la misma palabra); ni la señal que cada uno 
produce es exactamente la misma que la que producen los otros 
hablantes. La certeza de que existen mayores diferencias entre 
las voces de dos hablantes diferentes que en la voz de un mismo 
hablante en momentos distintos ha contribuido a otorgar gran 
interés al proceso de identificación de los hablantes exclusiva¬ 
mente por la voz. 

Hay tres métodos primordiales para identificar a los ha¬ 
blantes: 1) escuchándolos, 2) mediante la visión comparativa de 
espectrogramas (registros de voz), y 3) mediante el reconoci¬ 
miento de las señales del habla por análisis mecánico. 

Después de revisar una amplia bibliografía al respecto, 
Hecker sostiene que la corrección en el reconocimiento de los 
hablantes se puede comparar muy bien con las otras dos técni¬ 
cas. 2 Sin embargo, hay muchas variables que pueden afectar 
esa corrección, tales como la familiaridad con el hablante, el de¬ 
seo de la persona que juzga de identificar acertadamente al ha- 
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blante, el tipo de espectrograma utilizado, el grado de entrena¬ 
miento de los jueces, la cantidad de ruido u otros factores de 
perturbación que acompañen o distorsionen la señal, el método 
de identificación y discriminación utilizado por el «juez», la du¬ 
ración de la muestra de habla, la cantidad de fonemas represen¬ 
tados en la muestra, el estado psicológico o inclinación del 
oyente o del lector, etcétera 

Aun cuando los oyentes identifiquen con toda precisión la 
voz del hablante, no pueden explicar la base perceptiva de su 
decisión, es decir, no sabemos a qué aspectos de la voz reac¬ 
ciona el oyente. Probablemente, cuando se intenta reconocer la 
voz del hablante, ios oyentes utilizan muy pocas de las muchas 
características que posee la voz. 

En los medios relacionados con los tribunales y en las dili¬ 
gencias judiciales se ha puesto gran interés en identificar objeti¬ 
vamente a los hablantes a partir de sus características vocales. 
En el famoso juicio a Bruno Hauptmann, acusado del secuestro 
de un niño de corta edad llamado Lindbergh, el padre del pe¬ 
queño sostenía que reconocía la voz de Hauptmann como la del 
secuestrador, aun cuando habían transcurrido casi tres años 
desde que lo había oído por última vez. Aunque no es imposible 
que esta identificación pueda ser correcta, McGehee encontró 
que el acierto en el reconocimiento de la voz tiende a decaer 
fuertemente después de tres semanas, y trancurridos cinco me¬ 
ses se coloca en un nivel del 13 por 100 aproximadamente. 3 La 
inseguridad en este terreno ha alentado una investigación en 
busca de métodos más objetivos para el reconocimiento de vo¬ 
ces. Uno de estos intentos para recoger más datos objetivos del 
reconocimiento de la voz consiste en obtener una gráfica del 
habla de una persona, un espectrograma. 

Muchos defienden calurosamente la corrección y fiabilidad 
de los análisis espectrográficos, pero los datos experimentales 
anuncian que en la interpretación de los datos visuales conti¬ 
núan apareciendo errores humanos. Se aprecia la particular re¬ 
levancia de ia habilidad del intérprete cuando se mira ia Figura 
10.1, que muestra dos espectrogramas similares --que descri¬ 
ben gráficamente la misma palabra—, pero que bastan para ha¬ 
cer ver que la fiabilidad de los espectrogramas como prueba en 
un juicio ha de sopesarse muy cuidadosamente, 4 Los espectro¬ 
gramas no son equivalentes a las impresiones digitales. No hay 
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FIG. 10,1 Espectrogramas similares de la palabra you pronunciada por dos 
hablantes elegidos al azar, 

dos voces iguales, cierto, pero según la muestra vocal que ob¬ 
tengamos y el equipo utilizado, dos voces diferentes pueden pa¬ 
recer muy semejantes. En cambio, las impresiones digitales, 
comparativamente, mostrarán poquísimas variaciones en mo¬ 
mentos diferentes, a menos que haya habido interferencia de al¬ 
guna mancha o algún ungüento graso. En un trabajo sobre el 
tema se pidió a los hablantes que repitieran la misma oración 
utilizando su voz normal y además con una serie de «disfraces» 
(esto es, hablando como una persona anciana, con voz exagera¬ 
damente nasal o con voz ronca, hablando lentamente o me¬ 
diante el disfraz que se preferiera). Esas muestras fueron luego 
sometidas a análisis espectrográficos de expertos a los que se 
les pagaba una cantidad de dinero respetable si conseguían la 
máxima corrección en la identificación. Los expertos reconocie¬ 
ron voces normales con un 57 por ciento de acierto, pero todas 
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ias voces disfrazadas perturbaron significativamente la identifi¬ 
cación, que alcanzó su nivel más bajo cuando los disfraces ha¬ 
bían sido elegidos por los hablantes mismos. 


Señales vocales y juicios de personalidad 

Se han realizado numerosas investigaciones encaminadas a 
determinar si ciertos rasgos de personalidad se expresan en la 
voz y si las personas son sensibles a estas señales. Los resulta¬ 
dos de tales estudios han sido mixtos. Es común encontrar: 1) 
gran coincidencia entre quienes juzgaban las voces en ¡o que se 
refiere a la presencia de ciertas características de personalidad; 
2) escasa coincidencia entre las percepciones de personalidad 
por parte de los «jueces» y el puntaje obtenido por los sujetos en 
los tests de personalidad; y 3) en el caso de ciertas voces y cier¬ 
tos rasgos de personalidad se apreció una gran correspondencia 
entre las percepciones de los jueces y las medidas de criterios 
reales (rasgos de personalidad). Kramer, en su interpretación de 
estos datos, realiza varias observaciones que vale la pena citar: 6 
Primero, las medidas de criterios reales también son a menudo 
medidas imperfectas, es decir, un «juez» puede considerar una 
voz como representativa de un rasgo de personalidad particular 
y, cuando se lo compara con el resultado de un test de persona¬ 
lidad al que este hablante se ha sometido, las dos medidas pue¬ 
den no guardar más correlación que la que podria predecirse 
por el mero azar. Sin embargo, considerando que el test de per¬ 
sonalidad no es una medida absolutamente precisa, también po¬ 
dria existir una correspondencia mayor de la que estos datos 
parecen indicar. En segundo lugar, Kramer señala que casi to¬ 
dos estos estudios se han basado en un hablante que monologa, 
y ante esto tenían que emitir su opinión los «jueces». Pero se da 
el caso de que ciertas características de personalidad asociadas 
con señales vocales no pueden «surgir» más que en ia forma de 
diálogo, posibilidad que no fue debidamente contemplada por el 
test. Por último, Kramer señala que la investigación ha igno¬ 
rado casi siempre las diferencias entre los oyentes en relación 
con cuestiones tales como la personalidad, la cultura y aspectos 
de índole evolutiva y psicofisica. Estas cuestiones pueden ejer¬ 
cer una influencia profunda en la corrección de ia percepción 
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del oyente sobre los rasgos de personalidad basados en las se¬ 
ñales vocales. Asimismo convendría obtener registros acústicos 
a partir de espectrogramas, para descubrir cómo se perciben 
voces similares desde el punto de vista acústico. 

Una de las investigaciones más completas en este terreno 
fue la realizada por Addington, quien descubrió que muy fre¬ 
cuentemente se emitían juicios estereotipados sobre señales vo¬ 
cales y decidió explorar la naturaleza especifica de estos este¬ 
reotipos, 7 Hablantes varones y mujeres simularon nueve carac¬ 
terísticas vocales y los «jueces» respondieron a las voces clasifi¬ 
cándolas de acuerdo con cuarenta características de personali¬ 
dad. Los juicios emitidos fueron más acertados al valorar las 
características, opuestas por pares, de masculino-femenino, jo¬ 
ven-viejo, entusiasta-apático, enérgico-indolente y guapo-feo. 
Las valoraciones menos acertadas se produjeron al tratar de 
juzgar los pares extrovertido-introvertido, honesto-deshonesto, 
respetuoso de las leyes-delincuente y sano-enfermizo. Adding- 
ton tras aplicar el análisis factorial a sus datos de personalidad. 
Llegó a la conclusión de que la personalidad masculina era per¬ 
cibida generalmente en términos de poder físico y emocional, 
mientras que la personalidad femenina lo era en términos de fa¬ 
cultades sociales. El cuadro 10.1 resume sus resultados. Ad¬ 
dington concluyó su estudio planteando la cuestión de en qué 
medida estas impresiones estereotipadas de personalidad persis¬ 
ten ante la información de personalidades conflictivas. Otro in¬ 
terrogante se aplica a la naturaleza de la relación entre una im¬ 
presión de personalidad dada y la magnitud de la señal vocal. 
Por ejemplo, la investigación de Addington indicaba que el in¬ 
cremento en el tono de la voz se asocia a impresiones más posi¬ 
tivas de la personalidad, pero cabe preguntarse si no es posible 
que, a partir de un cierto punto, el incremento de tono no sería 
tan exagerado que evocaría percepciones negativas. Estas cues¬ 
tiones aún aguardan su resolución. 

En estrecha relación con los estudios de una personalidad 
individual inferida a partir de la voz, se encuentran múltiples in¬ 
tentos realizados con el propósito de mostrar la forma en que se 
evaluaban diversos dialectos y acentos. El lector posiblemente 
recuerde que Liza Doolittle, en My Fair Lady , de Lerner y 
Loewe, basada en Pigmalión, de Bernard Shaw, dedicaba gran 
parte de su tiempo a esforzarse en corregir su dialecto con ob- 
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CUADRO 10.1 Señales vocales simuladas y estereotipos de personalidad 


SEÑALES VOCALES 


SIMULADAS • 

HABLANTES 

Vivacidad 

Varones 

M tijeras 

Debilidad 

Varones 


Mujeres 

Monotonía 

Varones 


Mujeres 

Nasalidad 

Varones 


Mujeres 

Tensión 

Varones 

Mujeres 

Guluralidad 

Varones 


Mujeres 


Rotundidad 

Varones 


Mujeres 

Aumento de 
velocidad 

Varones 

Mujeres 

Aumento en Ja 

Varones 

variedad dd tono 

Mujeres 


PERCEPCIONES 

ESTEREOTIPADAS 


Más jóvenes, más artísticos 
Más femeninas! bonitas, vivaces, excita¬ 
bles y triviales 

No altera la imagen dd hablante que tiene 
el oyente; no hay correlaciones significa 
ti vas 

Mayor inmadurez social, física, emocional 
y mental; mayor sentido del humor y sen 
sibilidad 

Más masculinos, indolentes, fríos, reser¬ 
vados 

Más masculinas, indolentes, frías, reser 
vadas 

Una ampüa lista de características sodal- 
mente indeseables 

Una amplia lista de características social¬ 
mente indeseables 

Más viejos, obstinados, pendencieros 
Más jóvenes, emotivas, remeninas y excita¬ 
bles; menos inteligentes 
Más viejos, más realistas y maduros, sofis¬ 
ticados, bien adaptados 
Menos inteligentes, más masculinas, holga¬ 
zanas; toscas, sin emotividad, feas, enfer¬ 
mas, descuidadas, sin sentido artístico, in¬ 
genuas, simples, neuróticas, apagadas, de¬ 
sinteresadas, apáticas; en resumen, «brus¬ 
cas o tontas» 

(Addington) 

Más enérgicos, saludables, artísticos, sofis¬ 
ticados, orgullosos, interesantes, entusias¬ 
tas, En resumen, «fuertes y con inclinacio¬ 
nes estéticas» (Addington) 

Mayor vivacidad, carácter gregario, sensi¬ 
bilidad estética y «mayor orgullo y menor 
sentido del humor* (Addington) 

Más animados y extrovertidos 

Más animadas y extrovertidas 

Más dinámicos, femeninos y con mayor 

inclinación estética 

Más dinámicas y extrovertidas 


* Para las descripciones de estas señales, véase Heinberg P., Voice Trainingfor Speakíng and 
Reading Aloud, Nueva York, Ronald Press, 1964, págs, 152-181. 

Tomado de Addington D. W., «The Relationship of Selected Vocal Characteristics to Persona 
üty Perception». Speech Monographs, 1968, 35, págs. 492-503, 
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jeto de poder ascender en la escala social. (Dice el profesor Hig- 
gins: «Miradla, sacada de la miseria, condenada por cada sílaba 
que pronuncia», My Fair Lady , Acto 1, Escena 1.) De acuerdo 
con algunas investigaciones el adiestramiento de Liza era el 
más apropiado. En efecto, esos estudios sugieren que si se es¬ 
pera de alguien que refleje en su habla un dialecto fuera de lo 
normal y/o «de clase baja» y el hablante se presenta utilizando 
un estilo normal o asociado a modelos de «clase alta», la eva¬ 
luación del supuesto «inferior» será muy positiva. La inversa es 
igualmente cierta; así, los hablantes de quienes se espera que 
hablen al estilo de la clase alta y lo hacen como la dase baja, 
serán evaluados de modo negativo® Puede darse por sentado 
que la línea divisoria entre «la adaptación a! auditorio» y la 
burda violación del propio trasfondo cultural es sumamente 
frágil. 

Aunque algunos de los estudios que constituyeron la base 
de las conclusiones siguientes utilizaron estímulos que represen¬ 
taban algo más que meras señales vocales, no dejan por ello de 
representar un importante Corpus de material que resulta de in¬ 
terés para nuestra comprensión de las señales vocales. Salvo al¬ 
gunas excepciones, los dialectos distintos del que hablan el co¬ 
mún de los oyentes/evaluadores suelen ser objeto de evaluacio¬ 
nes menos favorables que los que se consideran «normales». En 
la mayoría de los casos, estas reacciones negativas se producen 
porque el oyente asocia el dialecto del hablante con un estereo¬ 
tipo étnico o regional, y evalúa la voz de acuerdo con dicho es¬ 
tereotipo. Ejemplos típicos de esta dase de respuesta se halla¬ 
ron en trabajos que llegaron a las siguientes conclusiones: 1) el 
inglés de los «chícanos» fue evaluado por los estudiantes anglo- 
parlantes como más bajo en resultados positivos, habilidad y 
prestigio social; 2) los norteamericanos nativos evaluaron a los 
europeos (que hablaban inglés) menos positivamente que a 
otros hablantes nativos; 3) los maestros suelen considerar como 
«culturalmente en desventaja» a un niño cuya habla contenía 
notables irregularidades gramaticales, y de pronunciación; y 4) 
se prefirió y se consideró más competentes a los dialectos «nor¬ 
males» que a los «no normales» —con independencia de quién lo 
hablara—, salvo que los dialectos normales se asociaran más a 
menudo a hablantes blancos que a negros/ 

¿Difieren en prestigio las variedades regionales de habla en 
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Estados Unidos? Algunas personas de Maine, Louisiana, 
Nueva York City, Arkansas y Michigan evaluaron doce mues¬ 
tras de voces de dialectos norteamericanos y un acento extran¬ 
jero. 10 El más desfavorablemente considerado fue el acento ex¬ 
tranjero y el ejemplo de neoyorquino. Aunque este estudio se 
efectuó hace ya treinta años, también hoy en día algún dialecto 
o acento estereotipado puede influir en el juicio acerca del esta¬ 
tus de un hablante. Muchos norteamericanos tuvieron la opor¬ 
tunidad de ejercitar sus estereotipos acerca del dialecto del sur 
cuando evaluaron el acento del presidente Cárter. El trabajo de 
Miller parece ser el único esfuerzo actual por sobreponerse a la 
teoría de que los dialectos evocan estereotipos de grupos que in¬ 
fluyen en el juicio sobre dicho dialecto. Este estudio propor¬ 
ciona cierto apoyo a la idea de que se pueden juzgar ciertos as¬ 
pectos de algunos dialectos con independencia del estereotipo, 
es decir, que algunos oyentes pueden reaccionar negativamente 
ante un hablante del Canadá francés debido a un estereotipo 
negativo y/o porque sienten un cierto disgusto por el dialecto 
mismo. 11 


Señales vocales y juicios de características personales 

Hace ya cuarenta años que Pear llevó a cabo su pionero 
trabajo sobre señales vocales y juicios de características perso¬ 
nales. 12 Utilizando nueve hablantes y más de cuatro mil ra¬ 
dioescuchas, estableció que se podía estimar con mucha preci¬ 
sión la edad del hablante; con notable precisión, el sexo; con 
poca precisión, el lugar de nacimiento, y que, en algunas oca¬ 
siones, también se podía establecer con sorprendente precisión 
la actividad del hablante. El actor y el sacerdote fueron los más 
identificados entre las nueve profesiones representadas. Desde 
que Pear realiza su estudio, otros investigadores se han intere¬ 
sado en los juicios que, basados en las señales vocales, se for¬ 
mulan acerca de características tales como el tipo corporal, la 
altura, el peso, la edad, la profesión, el estatus o clase social, la 
raza, el sexo, la educación y la región dialectal. 

Nerbonne halló que los oyentes fueron capaces de diferen¬ 
ciar acertadamente entre hombres y mujeres, negros y blancos, 
y entre voluminosos y pequeños, entre hablantes de veinte a 
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treinta años, de cuarenta a sesenta y de sesenta a setenta (la di¬ 
ferenciación de edad era más fácil a partir de señales espon¬ 
táneas), entre hablantes con educación inferior a la de la es¬ 
cuela secundaria, graduados medios y graduados universita¬ 
rios, y, por último, entre hablantes originarios del Este, del Sur 
y de regiones dialectales de todo Estados Unidos. Tiene que 
existir alguna razón para que en el estudio de Nerbonne se re¬ 
conocieran con más precisión la edad y el dialecto cuando las 
señales auditivas llegaban a través del habla telefónica que 
cuando se producían en condiciones que simulaban una conver¬ 
sación cara a cara. Una de mis alumnas dudó de la validez de 
las distinciones entre negros y blancos sobre la base exclusiva 
de la voz —en particular si se mantenían constantes las caracte¬ 
rísticas de la comunidad social en que los hablantes habían na¬ 
cido y se habían criado— y realizó en consecuencia una en¬ 
cuesta telefónica informal de blancos y negros que se habían 
criado des de la niñez en el mismo barrio de Milwaukee. Sus re¬ 
sultados no mostraron mayores probabilidades de acierto en ta¬ 
les distinciones que las del mero azar. Así, aunque los hablantes 
negros y los blancos pueden distinguirse a veces por sus señales 
vocales con elevada proporción de aciertos, en otras oportuni¬ 
dades tales identificaciones serán muy difíciles. Por ejemplo, a 
los negros de West Indian de una comunidad de England se les 
atribuyó equivocadamente la calidad de blancos en el 8 por 
ciento de los casos cuando se juzgaron sus voces en una mues¬ 
tra, 14 

Wcitz, desde un punto de vista ligeramente distinto, se 
ocupó de la interacción racial y la entonación de la voz. 15 Esta 
autora encontró que la entonación parecía constituir mejor ín¬ 
dice que las actitudes verbales explícitas para predecir la «amis¬ 
tad» en la interacción de blancos con negros. Weitz supuso 
también que en la interacción entre ambos sexos, la entonación 
puede ayudar también a identificar actitudes subyacentes, tales 
como protección, amistad u hostilidad. 

Oyentes que escucharon seis registros vocales grabados de 
veinte hablantes distintos fueron capaces de identificar el sexo 
del hablante en el 96 por ciento de los casos cuando el registro 
no fue alterado en absoluto. La corrección de la identificación 
disminuyó al 91 por ciento cuando se introdujo un filtro en la 
grabación y al 75 por ciento cuando se trató de una muestra su- 






























LA COMUNICACION NO VERBAL 


296 


susurrada. En ocasiones se puede identificar a hombres y mu¬ 
jeres basándonos en sus pautas de entonación. Algunos creen 
que las mujeres, comparativamente con los varones, tienden a 
terminar la oración en un tono más agudo que aquel con el que 
la comenzaron. Otro criterio de discriminación puede ser el re¬ 
ferido al tono. Una vez más, la naturaleza de ios estímulos vo¬ 
cales desempeñará un papel esencial en la determinación exacta 
del modo en que discriminamos la voz de varón de la voz de 
mujer. Por ejemplo, cuando interactúan, tanto los varones 
como las mujeres pueden exhibir señales vocales diferentes que 
cuando presentan monólogos o cuando interactüan con otras 
personas del mismo sexo. 17 El tema de discusión también puede 
afectar la producción de la voz y las percepciones, y si —como 
lo observamos ya con los hablantes negros- el margen de dife¬ 
rencias se limita a medida que se progresa en la adaptación a la 
comunidad social, podemos suponer que las entonaciones voca¬ 
les de las mujeres trabajadoras en organizaciones predominan¬ 
temente masculinas pueden resultar más difíciles de distinguir, 
sobre todo si la muestra ha sido tomada en el lugar de trabajo' 
De la misma manera en que las voces infantiles se adaptan a las 
peculiaridades sonoras de la versión adulta de su sexo, 18 tam¬ 
bién puede darse el caso de que el adulto adquiera ciertas carac¬ 
terísticas vocales del otro sexo. Puede ocurrir igualmente que 
las mujeres cuyas voces presentan ciertas variantes respecto del 
estereotipo tradicional de voz femenina sean escogidas con pre¬ 
ferencia por patronos varones para ejecutar trabajos tradicio¬ 
nalmente realizados por hombres. 

La bibliografía acerca de los juicios sobre estatura y peso 
basados en señales vocales distan mucho de ser coherentes, 
pues algunos estudios sostienen la corrección de tales juicios y 
otros no. Para comprender mejor estas variaciones es preciso 
referirse al margen dentro del cual se considera correcta una 
respuesta; por ejemplo, podemos prever mayor acierto si tene¬ 
mos que adivinar la altura de una persona con un error permi¬ 
tido de 12 an que con un error de 5 cm. En la medida en que la 
categoría de la respuesta es menos discriminatoria, quizá haya 
más posibilidades de poder determinar la altura y el peso a par¬ 
tir de señales vocales, con una probabilidad de acierto superior 
a la de! mero azar. 19 Sin embargo, cuando Lass y sus colegas 
pidieron a unos sujetos que estimaran la altura y el peso exac- 
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tos de un hablante, la diferencia medía entre la altura real (para 
todos los hablantes, varones y mujeres) y la altura estimada 
(para todos los hablantes) fue de sólo 2,03 cm. La diferencia en 
el peso sólo fue de 1578 gr, a pesar de que la altura y el peso de 
los hablantes se extendía en un espectro muy amplio. En tanto 
«jueces», asociamos varias alturas y pesos a ciertas característi¬ 
cas vocales. Pruebe el lector sus propios estereotipos y com¬ 
párelos luego con el de sus amigos, ¿Asocia usted una voz muy 
grave con una persona muy pesada? ¿Le sugiere a usted la voz 
alguna categoría de peso? Piénsese en las personas muy altas, 
muy bajas, muy ligeras y muy pesadas que cada uno conoce. 
¿Influirán la experiencia personal anterior y el recuerdo de esas 
personas conocidas en la reacción ante una voz desconocida? 
Estas son tan sólo algunas de las características que influyen en 
nuestros juicios; también afectan ia respiración, el ritmo, la en¬ 
tonación y la resonancia. 

Cuando se pide a los oyentes que asocien muestras de voces 
con determinadas fotografías, volvemos a encontrar que la ta¬ 
rea suele realizarse con mayor corrección que la meramente ca¬ 
sual, pero también volvemos a comprobar que el nivel de co¬ 
rrección dependerá en gran medida de la precisión del juicio 
que se ha de formular, 20 Fay y Middleton estudiaron el tipo cor¬ 
poral como una variable que puede asociarse con señales voca¬ 
les/ 1 Lamentablemente, como no comprobaron los tipos corpo¬ 
rales reales de los hablantes mediante medidas precisas (sino 
tan sólo estimaciones a ojo), debemos de advertir que sus ha¬ 
llazgos han de considerarse con precaución. Se pidió a los 
oyentes que escribieran a qué tipo corporal pensaban que se 
adaptaba la voz que oían. Los oyentes escucharon a nueve ha¬ 
blantes distintos y se les pidió que determinaran si eran ecto- 
morfos, endomorfos o mesomorfos (véase capítulo 5). Fay y 
Middleton explican que los tipos endomorfo y ectomorfo fueron 
objeto de apreciaciones correctas en proporción mayor que la 
del azar, mientras que el tipo atlético fue estimado en una pro¬ 
porción prácticamente equivalente a la casualidad. Parece ser 
que en el caso de tipos corporales extremos, los estereotipos lo¬ 
cales pueden tener alguna validez. 

Los juicios acerca de la profesión emitidos a partir de seña¬ 
les vocales también parecen variar en diferentes investigadores. 
En general, se aprecia una concordancia en la opinión de los 
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«jueces» aunque sus juicios no siempre aciertan con la ocupa¬ 
ción real Algunos de los primeros estudios informaban que ha¬ 
bía una identificación muy firme sobre la profesión a partir de 
tas voces, pero Fay y Middleton encontraron que sólo la voz 
del sacerdote fue identificada en mayor proporción que la del 
mero azar, y que frecuentemente se erraba en el caso de la voz 
del abogado, 22 

Ciertas investigaciones mostraron que la edad sí se ha cal¬ 
culado con notable aproximación partiendo de señales vocales, 
Davis termina su investigación con estas palabras: «los resulta¬ 
dos del estudio parecen indicar que la voz sola puede sugerir la 
edad del oyente,» 23 Algunos estudiosos que investigaron sobre 
el tono de la voz de varones durante la infancia, la niñez, la 
adolescencia y la edad adulta temprana, media y avanzada, in¬ 
dican un descenso general del tono desde la infancia y a través 
de la edad madura. Posteriormente se da una tendencia inversa 
y la voz se hace ligeramente más aguda a medida que la edad 
avanza. Mysak estudió un grupo de personas de edades com¬ 
prendidas entre 80 y 92 años y halló que el tono de la voz de los 
varones de esa edad alcanza niveles medios más agudos que la 
voz de los varones de entre 65 y 79 años. 24 Mysak apreció que 
los 80 años marcan una línea divisoria muy clara en términos 
de cambio de tono de la voz, pero que estos cambios pueden ex¬ 
plicarse por cambios Físicos y aumento de tensión. Una serie de 
estudios similares aunque menos completa, es la que se ha reali¬ 
zado sobre el desarrollo de la voz femenina, McClone y Ho- 
llien, utilizando métodos de investigación similares a los de My¬ 
sak, no encontraron diferencias significativas en el tono medio 
de las voces de dos grupos de mujeres de 65-79 y de 80-94 
años, respectivamente. 25 Se compararon los datos del tono ob¬ 
tenido a partir del primer grupo con los reunidos por otro inves¬ 
tigador en ciertas mujeres adultas jóvenes. Como no apreciaron 
diferencias en el tono de las voces, McClone y Hollien con- 
cluyeron que el nivel de altura de la voz de las mujeres proba¬ 
blemente varíe muy poco a lo largo de la vida, aun cuando no 
compararon sus datos con otros provenientes de mujeres de 
mediana edad. Si, como sugieren ciertos estudios gerontológi- 
cos, nuestras voces cambian en tono, flexibilidad, velocidad, 
intensidad, cualidad vocal, control articulatorio, etc., entonces 
estas propiedades de la voz forzosamente han de constituir 
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señales de edad de ¡as que somos en gran medida incons¬ 
cientes. Con seguridad existirán otras características vocales 
no estudiadas en estos trabajos evolutivos, aunque sí insi- 
nuadas. 

Otras investigaciones han demostrado la asombrosa capa¬ 
cidad que tienen los oyentes para estimar la pertenencia a una 
clase social o el estatus basándose únicamente en la voz, Harms 
registró clasificaciones independientes de nueve hablantes se- 
gún el Indice bifactorial de estatus de Hollingshead. 2 * Los ha¬ 
blantes fueron clasificados en tres niveles de estatus, alto, medio 
y bajo. De cada uno de ellos se registró una elocución de una 
duración comprendida entre cuarenta y sesenta segundos en la 
que respondían a preguntas tales como «¿Qué tal?» o «¿Me dice 
la hora, por favor?», etc. Los oyentes adultos clasificaron a los 
hablantes de acuerdo con el estatus y la credibilidad. Los resul¬ 
tados indican que esos oyentes no sólo fueron capaces de iden¬ 
tificar el estatus de los hablantes, sino que muchos lo hicieron 
cuando sólo habían transcurrido diez o veinte segundos tras ha¬ 
ber comenzado a escuchar la grabación. Las respuestas tam¬ 
bién mostraron que a las personas percibidas como el estatus 
más alto se les asignaba una mayor credibilidad. Este hallazgo 
es coherente con otros estudios sobre el estatus y las señales vo¬ 
cales. Ellís realizó un trabajo para el que pidió a los hablantes 
que trataran de fingir el estatus de una persona de clase alta y 
de hablar como ella. 27 Los juicios del oyente guardaron una co¬ 
rrelación del 65 % respecto de las medidas independientes de 
estatus para tales hablantes. Tal como ya se ha insinuado, 
parece ser que aprendemos a hablar de forma similar a la 
gente que nos rodea, esto es, como nuestros vecinos de ba¬ 
rrio, de nuestro entorno profesional y de nuestro ambiente edu¬ 
cacional. 

Si realmente voz y estatus están tan relacionados, el si¬ 
guiente diálogo extraído de The Selling of the P res iden t1968, 
adquiere un aire verdaderamente realista: «El presentador que 
inició el programa llamó para preguntar si su tono no era dema¬ 
siado chillón. «¡Vaya si lo es!», contestó Roger Ailes. “No que¬ 
remos que esto parezca un concurso de radio. Recuerda que 
esta noche será presidente, de modo que has de presentarlo de 
un modo presidencial”.» 28 
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Señales vocales y juicios de emoción 

¿Sería usted capaz de asegurar si alguien es feliz, o está 
triste o tiene miedo? «Claro que me daría cuenta», respondería. 
¿Aunque quitáramos esa persona de su vista? «Por supuesto», 
volvería a decir. «Por el tipo de cosas que la persona dijera po¬ 
dría descubrir si es feliz, si está triste, enfadada o si tiene 
miedo.» ¿E incluso si eliminamos todas las palabras a las que 
pudiera usted responder, de modo que la voz fuera el único es¬ 
tímulo para juzgar las expresiones emocionales? «Tal vez», se 
diría. Hay investigadores muy optimistas a este respecto, pero 
no cabe duda de que la mejor respuesta es ese «tal vez». 

En 1961, Starkweather resumió una serie de investigacio¬ 
nes que intentaban especificar la relación entre la voz y los jui¬ 
cios sobre la emoción. Su conclusión redundaba en el común 
descubrimiento de los estudios sobre juicios de personalidad ba¬ 
sados en las señales vocales, a saber, la gran uniformidad de 
juicios entre las personas que juzgaban. 

Los estudios sobre el habla libre de contenido indican que 
la voz por sí sola puede producir información acerca del 
hablante. Los «jueces» coinciden, tanto cuando se les pide 
que identifiquen la emoción que se expresa como cuando se 
les encarga estimar la intensidad del sentimiento. Parece 
como si los juicios dependieran de importantes cambios en 
el tono, la velocidad, el volumen y otras características físi¬ 
cas de la voz, pero los «jueces» no entrenados no son capa¬ 
ces de describir estas cualidades de precisión, 29 

Tres años después, Davitz sugería que tales juicios no sólo 
son fiables, sino también válidos: «Independientemente de la 
técnica que se hubiera usado, todos los estudios de adultos so¬ 
bre los que hasta ahora se ha informado concuerdan en que los 
significados emocionales pueden ser comunicados de un modo 
preciso mediante la expresión vocal.» 30 

Se han utilizado diversos métodos para eliminar o controlar 
la información verbal que normalmente acompaña las señales 
vocales. La corrección variará en función del método utilizado. 
Algunos trabajos utilizan lo que se supone que es el «contenido 
no significativo». Lo cual consiste generalmente en hacer decir 
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al hablante números o letras mientras trata de transmitir diver¬ 
sos estados emocionales. Otros estudios han procurado contro¬ 
lar las señales verbales utilizando un «contenido constante». En 
otras palabras, un hablante lee un pasaje estándar mientras in¬ 
tenta simular diferentes estados emocionales. Condición indis¬ 
pensable para la aplicación de esta técnica es que el pasaje se¬ 
leccionado sea neutral en lo tocante al tono emocional. Algunos 
de los estudios más recientes han usado el filtrado electrónico 
para eliminar el contenido verbal. Un filtro de paso lento retiene 
las frecuencias altas del habla que son las que permiten el reco¬ 
nocimiento de las palabras, de tal modo que el resultado final 
son sonidos muy parecidos a los que se obtienen cuando se es¬ 
cucha una conversación a través de una pared. Un problema 
que suele presentarse al utilizar las técnicas de filtrado elec¬ 
trónico es que algunas señales vocales no verbales también pue¬ 
den borrarse en el proceso de filtrado, con lo que se termina por 
crear un estimulo artificial. Otro método que elimina la conti¬ 
nuidad y el ritmo de la voz del hablante, pero que mantiene el 
tono afectivo y la información emocional es el montaje al 
azar. 31 Se realiza registrando la voz en una grabación que pos¬ 
teriormente se corta en segmentos y que se unen entre sí sin or¬ 
den establecido con lo que se consigue enmascarar el contenido 
de la conversación. 

Ya destacamos el valor de la respuesta «tal vez» a la pre¬ 
gunta sobre la capacidad de juzgar la expresión emocional a 
partir de señales vocales. Se puede matizar esta respuesta di¬ 
ciendo que pueden utilizarse métodos diferentes para realizar 
tales observaciones. Contribuye a la ambigüedad el que: 

1) Los hablantes varían en su capacidad para producir 
emoción expresa. Como consecuencia de ello, algunos estudios 
muestran diferencias sobre el acierto con que se percibía a dife¬ 
rentes hablantes. En el estudio de Davitz y Davitz, las expresio¬ 
nes de un hablante fueron identificadas correctamente sólo en e! 
23 por ciento de los casos, mientras que otro hablante comu¬ 
nicó adecuadamente en más del 50 por ciento de los casos. 32 
Hay investigadores que han estudiado a hablantes extraídos de 
niveles socioeconómicos muy distintos y que sugieren que entre 
tales hablantes hay diferencias de «tono afectivo». Es evidente 
que existen muchas clases de diferencias en la conducta de co¬ 
dificación de las expresiones emocionales, pero conocemos 
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muy poco acerca de este fenómeno si tenemos en cuenta a los 
estudios empíricos realizados hasta la fecha. 

2) También sabemos que los oyentes difieren en su capad- 
dad para percibir expresiones emocionales. En el estudio de Da- 
vitz y Davitz, los oyentes se situaron en una franja que iba del 
20 a más del 50 por ciento de respuestas correctas. Una vez 
más, la información de que disponemos sobre la correlación en¬ 
tre sensibilidad del oyente y señales vocales es muy limitada. Lo 
más seguro es lo siguiente: a) es probable que los oyentes sensi¬ 
bles a las emociones de expresión vocal de los demás, también 
sean capaces de expresar sus propias emociones e identificarlas 
con las expresiones orales de los sentimientos; b) los oyentes 
que puedan expresar emociones orales, probablemente también 
podrán expresar emociones faciales; c) los oyentes sensibles de¬ 
ben ser capaces de realizar discriminaciones auditivas; d) los 
oyentes sensibles han de tener cierta capacidad simbólica abs¬ 
tracta; e) los oyentes sensibles a las expresiones vocales de sen¬ 
timientos han de poseer un conocimiento de las características 
vocales de expresiones emocionales; f) los oyentes sensibles po¬ 
drían obtener buenos puntajes en los tests de inteligencia ver¬ 
bal; g) la capacidad intelectual general es un capital apreciable 
para los oyentes sensibles a las señales vocales, pero un alto co¬ 
ciente intelectual no garantiza sensibilidad emocional; y h) los 
oyentes sensibles han de haber estado expuestos a un amplio 
margen de expresiones emocionales de tas cuales es portadora 
la voz. 33 Algunos investigadores hacen referencia a un «factor 
general» de sensibilidad que influye en un amplio espectro de 
conductas en la comunicación no verbal emocional, pero la 
mayoría concuerda en que esto sólo explica una pequeña parte 
de la sensibilidad total a un rasgo cualquiera, como por ejem¬ 
plo, la voz. Snyder encuentra que algunas personas son más 
conscientes de su conducta expresiva y tienen más control so¬ 
bre ella, y asigna a este proceso el nombre de «autocontrol». 
Una amplia actividad experimental llevó a Snyder a la conclu¬ 
sión de que las personas que se destacan en conductas de auto- 
vigilancia están en mejores condiciones para expresar intencio¬ 
nalmente emociones tanto a través de la voz como por medio 
del rostro. Existe también una tendencia, por parte de quienes 
exhiben mayor conducta de autovigilaneia, a ser mejores intér¬ 
pretes de las emociones que expresan los demás. 34 


303 


LOS EFECTOS DE LAS SEÑALES VOCALES 


3) Diversos estudios muestran grandes diferencias en e¡ 
acierto de los juicios sobre expresiones emocionales vocales se¬ 
gún cuáles sean las emociones sometidas a experimentación. 
Un estudio descubre que la cólera fue identificada en el 63 por 
ciento de los casos, mientras que el orgullo sólo fue correcta¬ 
mente acertado en el 20 por ciento de los casos. Otro trabajo 
halló que la alegría y el odio eran muy fáciles de reconocer, 
mientras que la vergüenza y el amor fueron de muy difícil reco¬ 
nocimiento. Muchas diferencias se explican por la semejanza de 
algunos sentimientos entre sí. Algunos errores son constantes 
en ciertos estudios; por ejemplo, el temor se confunde con la 
agitación nerviosa, el amor con la tristeza, y el orgullo con la 
satisfacción. Algunos sugieren que cuando se examinan dos 
sentimientos subjetivamente similares a la luz de la comunica¬ 
ción, resulta que el sentimiento «más fuerte» se percibe con 
mayor corrección y frecuencia. Otra posible explicación estriba 
en que no estamos entrenados socialmente para manejar los su¬ 
tiles matices que distinguen a dos emociones «similares». Los 
semantistas nos suelen recordar la tendencia que todos tenemos 
hacia la polarización en extremos tales como blanco-negro, ca¬ 
liente-frío, bueno-malo, etc. A veces esta conducta verbal ha in¬ 
fluido en el modo en que percibimos la expresión emocional no 
verbal. Como ya hemos apuntado, también es posible que para 
discriminar emociones con características similares, nos apoye¬ 
mos en el contexto. De manera que cuando nos enfrentamos 
con esas señales fuera de todo contexto, la discriminación re¬ 
sulta difícil. 

4) Por último, hemos de considerar que el contexto de la co¬ 
municación cotidiana es muy diferente del ambiente del labora¬ 
torio frecuentemente bien controlado. Nuestra capacidad para 
identificar una determinada emoción expresada a través de la 
voz sufrirá la influencia del contexto -conversacional y/o am¬ 
biental-, del grado de conocimiento que tengamos de las otras 
personas, de las señales complementarias que se den por otras 
vías, etcétera. 

Si uno de los requisitos necesarios para desarrollar la sensi¬ 
bilidad a las expresiones vocales de las emociones es el conoci¬ 
miento de las características vocales de la expresión emocional, 
sería útil reseñar estas características. Desgraciadamente, re¬ 
sulta difícil confeccionar tal diccionario de emociones definidas 
















CUADRO 10.2 Características de las expresiones vocales contenidas en el test de sensibilidad emocional 
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por características vocales no verbales. Un mismo concepto 
emocional puede expresarse de modo diferente en distintas per¬ 
sonas y momentos. Ciertos estudios aislados proporcionan al¬ 
guna información acerca de las características vocales asocia¬ 
das a diversos estados emocionales, pero poco puede generali¬ 
zarse a partir de tales trabajos. Mejor que exponer esos hallaz¬ 
gos aislados, hemos preferido reproducir el cuadro de estima¬ 
ción (Cuadro 10.2) que desarrolló Davitz, que representa un 
enunciado compuesto de señales vocales asociadas a diversas 
expresiones emocionales/ 15 El cuadro fue confeccionado para 
averiguar el conocimiento de las características vocales de los 
sujetos sometidos al test. 

No debe interpretarse este cuadro como un resumen de la 
investigación ni como algo acabado. Representa simplemente 
un modo de enfocar el Diccionario de señales vocales de la 
emoción. Todo problema que se encuentre en el Cuadro 10,2, 
así como toda excepción que se pueda señalar en él sólo sirve 
para demostrar la dificultad con que se tropieza en el intento de 
desarrollar tal compendio. 

Además de su función en los juicios de personalidad y de 
emoción, la voz parece desempeñar también un papel impor¬ 
tante en la conservación y el cambio de actitud, cuando se estu¬ 
dia enmarcándola en la situación de discurso público. 


Señales vocales, comprensión y persuasión 

Las prescripciones típicas en el uso de la voz al hablar en 
público comprenden; 1) la variación en el volumen, la veloci¬ 
dad, la altura y la articulación. Las probabilidades de obtener 
[os resultados deseados son menores cuando se utiliza una velo¬ 
cidad, volumen, altura y articulación constantes. La perma¬ 
nente preocupación por una extremada precisión puede ser tan 
ineficaz como la excesiva confusión en la articulación. Aunque 
no se ha estudiado formalmente el tema, si las variedades voca¬ 
les son percibidas como rítmicas o pautadas, pueden dejar de 
ser tales variedades, y es probable que los resultados deseados 
disminuyan, 2) Las decisiones relativas a las oposiciones fuerte- 
suave, rápido-lento, preciso-confuso, o alto-bajo, deberían enfo¬ 
carse sobre la base de lo que resulta apropiado para un audito- 
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rio concreto en una situación dada, 3) Deben evitarse las exce¬ 
sivas interrupciones en la fluidez del discurso. ¿Pero cómo se 
reflejan estas prescripciones en Ja investigación de las señales 
vocales? 

Señales vocales t comprensión y retención. Determinadas in¬ 
vestigaciones apoyan las prescripciones de variedad vocal 
cuando sirven para aumentar la comprensión o al retener la 
atención de¡ auditorio, Woolbert, posiblemente en el primer es¬ 
tudio de este tipo, observó que las grandes variaciones de velo¬ 
cidad, fuerza, tono y calidad de la voz producían una gran re¬ 
tención de la atención del auditorio en comparación con la poca 
que producía una voz monótona. 16 Glasgow, que trabajó cen¬ 
trándose en la prosa y la poesía, estableció dos conceptos para 
someter a estudio: «la buena entonación» y «la monotonía». 37 
Exponiéndose a estas muestras vocales, diversos tests de elec¬ 
ción múltiple mostraron que la monotonía disminuía la com¬ 
prensión en más del 10 por ciento, tanto en el caso de la prosa 
como en el de la poesía. DiehI, White y Satz, utilizando estos 
mismos métodos, encontraron, sin embargo, que las diversas al¬ 
teraciones de tono no afectan significativamente los puntajes de 
comprensión. 8 Otros datos de la investigación sugieren que ni 
una cualidad vocal pobre, ni las pautas de tono, ni la falta de 
fluidez, 39 ni los errores de pronunciación, 40 y ni siquiera el tarta¬ 
mudeo, interfieren de modo significativo en la comprensión, 
aun cuando en general los oyentes sienten estas condiciones 
como no placenteras. Diehl y McDonald observaron que la si¬ 
mulación de la cualidad nasal de la voz y de la respiración exce¬ 
sivamente audible interferían significativamente en la compren¬ 
sión, pero que la simulación de la ronquera o el carácter desa¬ 
gradable de la voz no parecían, en cambio, tener efectos negati¬ 
vos importantes* 42 Todos estos estudios indican que los oyentes 
poseen bastante capacidad de adaptación: es probable que el 
carácter monótono y desagradable de la voz afecten la com¬ 
prensión, pero aun asi, el oyente puede adaptarse hasta tal 
punto que retenga una parte considerable de la información co¬ 
municada. Probablemente, la pobreza de las cualidades vocales 
contribuya más a la percepción de la personalidad o el talante 
del hablante por parte del oyente, que a la disminución de la 
comprensión. 
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El estudio sobre la velocidad de elocución únicamente 
aporta pruebas adicionales acerca de la flexibilidad del oyente y 
de la falta de influencia que los fenómenos relacionados con la 
«pobreza» de la voz tienen sobre la comprensión. La velocidad 
normal del habla es de 125 a 190 palabras por minuto. Hay 
quien cree que la comprensión comienza a disminuir cuando la 
velocidad aumenta a 200 palabras por minuto, pero ios exper¬ 
tos en este tema colocan la barrera a partir de la cual declina la 
comprensión entre 275 y 300 palabras por minuto. Como es 
obvio, existen grandes diferencia sobre la capacidad individual 
para procesar la información a altas velocidades. La ineludible 
conclusión de los estudios relacionados con la velocidad de la 
elocución, es que podemos comprender la información a veloci¬ 
dades mucho mayores que las comúnmente utilizadas. En un 
experimento en el que los oyentes individuales pudieron escoger 
entre varias velocidades de elocución, el promedio elegido fue el 
de una vez o una vez y media la velocidad normal. 43 

Señales vocales y persuasión. Es evidente que podemos co¬ 
municar diversas actitudes únicamente mediante la voz, así, por 
ejemplo, amistad, hostilidad, superioridad y sumisión. ¿Cuál es 
la contribución —si es que la hay— de las señales vocales al 
cambio de actitud de la gente? Sabemos que a veces se puede 
influir en una persona utilizando palabras comúnmente positi¬ 
vas pero pronunciadas con entonación negativa, como, por 
ejemplo, disgustar a alguien a quien se le dice ¡a palabra «dulce» 
con una voz intencionadamente desagradable. 

Mehrabian y Williams realizaron una serie de trabajos so¬ 
bre correlatos no verbales de la persuasión intencionada y 
percibida. 44 Para extraer sólo los hallazgos en materia de seña¬ 
les vocales, lo que sigue parece asociarse tanto con «el intento 
creciente de persuadir» como con «el aumento del carácter per¬ 
suasivo de una comunicación por lo decodíficado»: mayor en¬ 
tonación, mayor volumen de la elocución, mayor velocidad y 
menor vacilación en la elocución. Se puede pensar que la mayor 
frecuencia de interrupciones en la fluidez deberla operar en con¬ 
tra del cambio de actitud, pero no parece sin embargo que éste 
sea el caso. En una elocución que se caracterizó por la presen¬ 
cia de 0, 50, 75, 100 y 125 interrupciones en la fluidez de cinco 
tipos diferentes («ah», cambio de oración, repetición, lapsus y 
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tartamudeos), Sereno y Hawkins no encontraron diferencias 
significativas en los cambios de actitud tras la exposición de va¬ 
rias versiones de la elocución. 45 

Un considerable volumen de pruebas provenientes de la bi¬ 
bliografía sobre la persuasión sugiere que la percepción de la 
credibilidad que tiene un hablante puede afectar profundamente 
el efecto persuasivo del mismo. Algunos estudios muestran que 
los comunicantes con «buena exposición» suelen gozar de 
mayor credibilidad al final de una intervención que aquellos con 
escasa capacidad para exponer. En consecuencia, no sorprende 
que Pearce se pregunte si las meras señales vocales afectan los 
juicios de credibilidad, y, por tanto, la capacidad para conse¬ 
guir cambios de actitud. 46 Pearce desarrolló un discurso en el 
que razonaba que la marihuana es placentera, útil y no perjudi¬ 
cial, y realizó la grabación mediante un actor profesional que 
utilizaba dos estilos diferentes de exposición. Un tipo de elocu¬ 
ción representaba a una persona «erudita», desapasionada, con¬ 
fusa, y, sin embargo, muy involucrada en el tema. Esta versión 
poseía una estrecha gama de inflexiones, una mayor regulari¬ 
dad de velocidad y de tono, volumen más bajo y, en general, un 
tono más grave que la segunda versión. El segundo tipo de elo¬ 
cución representaba a una «persona apasionadamente compro¬ 
metida con el tema, inconmovible en su posición y muy emo¬ 
tiva». Esta versión contaba con más pausas, utilizaba predomi¬ 
nantemente tonos agudos, y tenía más variaciones en volumen 
que la primera. Aseguró Pearce que ninguno de los dos estilos 
de locución podría denominarse como extremo. Cada uno de 
ellos representaba buenas, aunque diferentes, técnicas de elocu¬ 
ción que los hablantes utilizan en la sociedad. Los registros fue¬ 
ron filtrados electrónicamente para eliminar la influencia de las 
palabras del hablante y se les utilizó como estímulos vocales 
para tres estudios. Los resultados de estos estudios indican que 
las señales vocales afectaban a los juicios emitidos acerca de la 
veracidad, el dinamismo y la simpatía, pero no sobre la compe¬ 
tencia. Además, el estilo conversacional provocaba evaluacio¬ 
nes más altas en cuanto a las características socioeconómicas y 
respecto a la honestidad, y fue percibido como más personal 
que el estilo dinámico-vocálico. Aunque no hay prueba que su¬ 
giera, a partir de estos estudios, que el estilo de elocución tu¬ 
viera un efecto directo en la eficacia del mensaje en lo referente 
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al cambio de actitudes de la audiencia sobre el tema en cues- 
tión, una investigación posterior mostró que la credibilidad ini¬ 
cial (inducida a través de la introducción) y las señales vocales 
influyeron realmente sobre el impacto persuasivo del mensaje. 
Aunque muchos estudios muestran la influencia que la credibili¬ 
dad del hablante ejerce en el cambio de actitud, una gran credi¬ 
bilidad no asegura necesariamente un correspondiente cambio 
de actitud. 

El ya mencionado estudio de Sereno y Hawkins, que descu¬ 
brió que grandes cantidades de elementos no persuasivos no pa¬ 
recieron afectar el cambio de actitud de la audiencia, muestra 
también que un elevado número de interrupciones en la fluidez 
puede influir en la evaluación de la credibilidad del hablante. A 
medida que disminuye la fluidez, disminuyen también las eva¬ 
luaciones positivas acerca de la competencia y el dinamismo de 
un hablante, pero no las relativas a su veracidad. Este hallazgo 
fue confirmado por Miller y Hewgill. 48 Otro trabajo descubrió 
que la velocidad al hablar parecía tener una función de señal ge¬ 
neral que aumentaba la credibilidad, y que el hablar con rapi¬ 
dez probablemente tenia más efecto persuasivo y en el cambio 
de actitud que el hablar con lentitud. 

A esta altura es totalmente legítimo preguntar: ¿Qué sen¬ 
tido tiene descubrir la capacidad de la voz para provocar diver¬ 
sas reacciones en relación con la comprensión, el cambio de ac¬ 
titud y la credibilidad del hablante? En las situaciones reales de 
la vida existen señales visuales, publicidad y experiencia previas 
con el hablante, señales verbales y muchos otros_ factores que 
reducirán ampliamente la importancia de las señales vocales. 
En resumen, las señales vocales no operarán de una manera 
aislada en la interacción humana tal como lo hacen en los expe¬ 
rimentos acerca de los cuales informamos en esta sección. Las 
señales vocales no operan solas pero no conocemos aún cuál es 
su papel en un contexto, en el que posiblemente ejerzan una 
gran influencia. Como señalamos anteriormente, un libro que 
estudie la comunicación no verbal tergiversaría la realidad si no 
integrara la función de las señales verbales y no verbales. El es¬ 
tudio de las señales vocales también distorsiona la realidad. Sin 
embargo, en este caso, es necesario dividir el proceso y estudiar 
las partes componentes para comprenderlas mejor, con objeto 
de que cuando desarrollemos métodos para estudiar fenómenos 















LA COMUNICACION NO VERBAL 


310 


más complejos conozcamos algo más acerca de la naturaleza 
de las partes que estamos reuniendo. 


Señales vocales y el tumo en la conversación 

Hasta aquí hemos hablado acerca del papel de las señales 
vocales en la comunicación de actitudes personales, emociones 
y en la información acerca de uno mismo. Las señales vocales 
son parte de un sistema de señales que nos ayudan a estructu¬ 
rar nuestras interacciones, es decir, a establecer quién habla, 
cuándo, a quién y por cuánto tiempo. En el intercambio de tur¬ 
nos, o «distribución del uso de la palabra», las reglas tienen mu¬ 
cho que ver con el modo en que una conversación «resulta» o es 
percibida en su contenido verbal real de la interacción. 50 Pode¬ 
mos recordar muchos casos en que las reglas del intercambio 
de turnos desempeñan un papel importante en nuestras respues¬ 
tas, como, por ejemplo, cuando un hablante excesivamente lo¬ 
cuaz no nos deja «meter baza», cuando un interlocutor pasivo 
se niega a «seguir el hilo» de la conversación que uno le ofrece, 
cuando nos enfrentamos con un «interruptor», o cuando —¡qué 
horror!- dos personas hablan al mismo tiempo. Las señales vo¬ 
cales sólo constituyen una parte de las muchas señales que utili¬ 
zamos para recoger o pasar el turno y han sido analizadas en 
capítulos anteriores. Muy pocas veces verbalizamos de manera 
explícita esta información, como cuando decimos «Bien, Elisa, 
he terminado de hablar. Ahora te toca hablar a ti». Las señales 
vocales pueden integrar las siguientes conductas de control de 
los turnos de conversación; 

Cesión del turno. «Ceder» un turno significa señalar que he¬ 
mos terminado y que la otra persona puede comenzar a hablar 
Puede hacerse formulando una pregunta, para lo cual elevamos 
ia altura de la voz al final de nuestra intervención» Otra regla no 
escrita por la que nos regimos casi todos es la de dar por su¬ 
puesto que una pregunta requiere (o exige) respuesta» También 
podemos dejar caer la voz (a veces arrastrando la última sílaba) 
tal como hacemos cuando terminamos un enunciado declara 
tivo que finaliza nuestro monólogo» Si estas señales no bastan 
para que la otra persona comience a hablar, posiblemente aña¬ 
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damos un «remolcador» al final. Ese «remolcador» puede ser 
simplemente el silencio o puede adoptar la forma de una pausa 
rellena, con expresiones tales como «así es», «en fin» o «ya lo sa¬ 
bes», para reiterar el hecho de que estamos cediendo el turno, y 
para llenar un silencio que, de otra manera, podría indicar la 
falta de recepción del otro a nuestras señales (o la propia inca¬ 
pacidad para producirlas claramente). 

Solicitud del turno . Podemos mostrar a ios demás que quere¬ 
mos decir algo por medio de algunas señales vocales. Aunque 
una sonora inspiración puede no ser suficiente señal por sí 
misma, puede ayudar a señalar que se está solicitando el turno. 
El mero acto de interrumpir o hablar simultáneamente —sin co¬ 
nocimiento del contenido verbal— puede señalar una impacíen-, 
cia por ejercitar el papel de hablante. A veces se puede introdu¬ 
cir vocalizaciones durante las pausas normales del otro ha¬ 
blante. Estos «comienzos tartajeantes» pueden adoptar la forma 
del inicio de una oración («yo.,., yo..., yo...») o bien ser algo pa¬ 
recido a tapones vocales (ah..., esto...). Otro método que se uti¬ 
liza para solicitar un turno es el de ayudar a la otra persona a 
terminar rápidamente. Lo que puede hacerse o bien aumen- 
tando la rapidez de las respuestas propias, o bien incremen¬ 
tando la rapidez de los cabeceos de asentimiento cuando se está 
ansioso por terminar una situación en la que la otra persona 
tiene el uso de la palabra. Estas señales pueden ser vocalizacio¬ 
nes del tipo «Uh-uh», «Si. sí» y «Mm-hmm», pero el mensaje real 
que se desprende de la rápida utilización de estas señales es el 
de «Termina de una vez para poder hablar yo». 

Conservación del turno . A veces deseamos conservar el uso 
de la palabra para mostrar nuestro estatus o para impedir una 
retroali mentación desagradable, o tal vez por un sentido exage¬ 
rado de la importancia que otorgamos a nuestras palabras e 
ideas. En estos casos, las señales vocales comunes pueden mos¬ 
trar: 1) mayor volumen y velocidad cuando se acusan las seña¬ 
les de solicitud del interlocutor, 2) incremento de las pausas re¬ 
llenas, y 3) decrecimiento de la frecuencia y duración de las 
pausas silenciosas. Aunque ia investigación de Lalljee y Cook 
no apoyan el uso de pausas de control/ 1 Rochester cita varios 
estudios que apuntalan las siguientes afirmaciones: 1) en el 
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diálogo y en el monólogo se encuentran más a menudo más 
pausas rellenas y menos pausas de silencio, 2) cuando alguien 
quiere dejar de hablar no se observan más pausas rellenas ni 
menos pausas de silencio, y 3) es más probable que ocurran 
más pausas rellenas y menos pausas de silencio cuando el ha¬ 
blante carece de medios visuales para controlar la conversa¬ 
ción/ 2 

Renuncia al turno . También puede haber ocasiones en que 
queremos que la otra persona conserve su turno, es decir, que 
siga hablando, para lo que renunciamos al turno cuando nos es 
ofrecido; las señales de retroalimentación que antes hemos se¬ 
ñalado, al reforzar lo que la otra persona está diciendo, pueden 
servir para que siga hablando. Sin embargo, la velocidad con 
que se emiten estas señales es probablemente más baja que en el 
acto de solicitar el turno. Y precisamente ese silencio que se 
produce comunica de modo dramático nuestra renuncia al 
turno. El silencio y las pausas van a ser analizados en la sección 
próxima. 


Vacilaciones y pausas 

El habla espontánea es muy fragmentada y discontinua. 
Goldman-Eisler dice que aun en los momentos más fluidos del 
habla, las dos terceras partes del lenguaje hablado se producen 
en fragmentos de menos de seis palabras. Con ello, dicho autor, 
quiere dar a entender que el concepto de fluidez en el habla es¬ 
pontánea es una ilusión/ 3 Las pausas tienen una duración que 
va desde milésimas de segundo a minutos, y parecen estar su¬ 
jetas a considerable variación según diferencias individuales, 
el tipo de tarea verbal propuesto, el grado de espontaneidad 
y las presiones de la situación social particular. Las pausas no 
se distribuyen de manera igual a lo largo de la corriente del 
habla. 

El análisis del habla espontánea muestra que sólo el 55 por 
ciento de las pausas tienen lugar en [as articulaciones gramati¬ 
cales, mientras que quienes leen en voz alta textos preparados 
realizan con gran uniformidad las pausas en las articulaciones 
de los incisos y las oraciones. 
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Tipos de pausa . Los dos tipos principales de pausa son la 
pausa no rellena (silencio) y la pausa rellena. Una pausa se re¬ 
llena simplemente con alguna fonación tipo «uní», «uh», tarta¬ 
mudeos, falsos comienzos, repeticiones y lapsus linguae. Mu¬ 
chas fuentes asocian las pausas rellenas con una gama de ca¬ 
racterísticas generalmente no deseadas. Hay quienes asocian 
las pausas rellenas y las repeticiones con la excitación emocio¬ 
nal, mientras otras aseguran que las pausas rellenas pueden re¬ 
ducir la ansiedad, pero perturbando el proceso cognoscitivo. 
Goldman-Eisler encontró, en cuatro estudios, que las pausas no 
rellenas se asociaban con «un estilo superior (más conciso) y 
con formulaciones lingüísticas menos predecibles» mientras que 
la mayor frecuencia de pausas rellenas se vinculaban con el «es¬ 
tilo inferior (oración verborrágica) más fácilmente predeci¬ 
ble»/ 4 Livant apreció que el tiempo que requería la solución de 
problemas adicionales era significativamente mayor cuando el 
sujeto rellenaba las pausas que cuando permanecía en silen¬ 
cio/ 5 Diversos experimentadores llegaron a conclusiones simi¬ 
lares, o sea, que los hablantes empeoran su rendimiento al relle¬ 
nar las pausas. En una discusión acalorada podrá mantenerse 
el control de la conversación rellenando las pausas, pero se dis¬ 
minuirá entonces la calidad de la contribución. Tanto demasia¬ 
das pausas rellenas como sucesivamente pocas pueden ser ob¬ 
jeto de evaluaciones negativas por parte de los oyentes. Lalljee 
descubrió que demasiadas pausas no rellenas por el hablante 
hacen que los oyentes lo perciban como ansioso, colérico o des¬ 
pectivo, y que demasiadas pausas rellenas provocan percepcio¬ 
nes del hablante como ansioso o aburrido/ 6 Los receptores es¬ 
pecializados (como los asesores psicológicos) tienen distintas 
reacciones. Por ejemplo, las variaciones en las pausas rellenas y 
no rellenas no afectaban las percepciones de autenticidad o an¬ 
siedad del paciente por parte del asesor, pero las pausas no 
rellenas (de tres a siete segundos), parecen hacer pensar al 
asesor que el mensaje siguiente revelará más acerca de la per¬ 
sona/ 7 

Razones por las que se dan pausas . En el curso del habla es¬ 
pontánea nos enfrentamos con situaciones que requieren deci¬ 
siones sobre qué es lo que se va a decir y cuál será ei léxico o 
estructura formal que se empleará para comunicarlo. Existe 




















LA COMUNICACION NO VERBAL 


314 


una escuela de pensamiento que vincula la vacilación al hablar 
con la inseguridad en la anticipación de la actividad cognosci¬ 
tiva y lexicológica mientras se habla. El hablante puede estar 
reflexionando sobre decisiones concernientes al pasaje inmedia¬ 
tamente posterior o inclusive puede estar proyectando en el pa¬ 
sado o en el futuro* del modo siguiente, «Creo que ella no ha en¬ 
tendido lo que dije antes» o «Si ella dice que no, ¿qué diré yo en¬ 
tonces?»* Tomando como supuesto que esas pausas de vacila¬ 
ción eran realmente retrasos resultantes de los procesos que es¬ 
taban desarrollándose en ese momento en el cerebro (cada vez 
que el habla dejaba de ser la vocalización automática de este¬ 
reotipos aprendidos), Goldman-Eisler realizó un experimento 
concebido para «convertir la construcción del pensamiento en 
una parte indispensable y controlada del proceso del habla»* Se 
presentó a los sujetos tiras cómicas y se les encomendó que las 
describieran e interpretaran. La duración de la pausa mientras 
«interpretaban» era doble que cuando «describían»* También se 
observó que con cada ensayo bien resuelto (una reducción en la 
espontaneidad), el tiempo de las pausas disminuía. Otra expli¬ 
cación posible de ciertas conductas respecto de las pausas im¬ 
plica lo que se describe como conducta de desorganización. En 
vez de representar un tiempo para la planificación, la pausa in¬ 
dicaría entonces una desorganización provocada por un estado 
emocional que puede haberse desarrollado a partir de una re- 
troalimentación negativa o de presiones temporales* Estas des¬ 
organizaciones pueden adoptar varias formas, tales como, 
miedo al tema en discusión, deseo de impresionar al oyente con 
las propias habilidades verbales y/o intelectuales, prisa por 
cumplir otras tareas al mismo tiempo, urgencias por producir 
resultados verbales de inmediato, etcétera. 

El estudio posterior de las pausas y la respiración sugiere 
que los procesos de decisión cognoscitivos y lexicales también 
son reguladores de la incidencia de la respiración durante el ha¬ 
bla. Cuando se lee en voz alta, los hablantes inspiran exclusiva¬ 
mente en las pausas ocasionadas por las articulaciones gramati¬ 
cales. Durante el habla espontánea, en cambio, aproximada¬ 
mente la tercera parte de las inspiraciones tienen lugar en míni¬ 
mas detenciones sin relevancia gramatical. La frecuencia y la 
duración de las pausas también puede ser consecuencia de de¬ 
terminadas predisposiciones a ciertos oyentes, adaptaciones a 
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la situación de cierto auditorio, a la cantidad de oyentes poten¬ 
ciales y al propio deseo de hablar* 

Silencio, La mayoría de las vacilaciones y pausas analizadas 
son relativamente breves, A veces el silencio puede prolongarse. 
Puede imponerse por la naturaleza del medio —como por ejem¬ 
plo, en iglesias, bibliotecas, salas de tribunal u hospitales—; 
puede ser impuesto por la duración de un acontecimiento dado, 
así en un funeral, un toque de silencio, cuando se reza o cuando 
se canta el himno nacional; o pueden ser autoimpuestas, como 
el permanecer callado en el bosque para oír otros sonidos o go¬ 
zar con un amante la intimidad que el silencio puede deparar. 
La realidad es que el silencio puede significar cualquier cosa, al 
menos cualquier cosa que se pueda expresar con palabras. El 
silencio se carga de las palabras que se acaban de pronunciar, 
de Jas palabras que han sido intercambiadas en el pasado, e in¬ 
cluso de las palabras que puedan decirse en el futuro. Por esta 
razón sería absurdo confeccionar una lista de significados del 
silencio* El significado del silencio, lo mismo que el significado 
de las palabras, sólo puede inferirse después de un análisis cui¬ 
dadoso de los comunicantes, del tema tratado, del tiempo, el lu¬ 
gar, la cultura, etcétera. 

Algunas de las funciones interpersonales a las que sirve el 
silencio 5 incluyen: 1) puntuación o acentuación, que llama la 
atención sobre ciertas palabras o ideas; 2) evaluación, que in¬ 
cluye juicios acerca del comportamiento ajeno, favor o en con¬ 
tra, acuerdo o desacuerdo, o bien, ataque (como no responder 
a un comentario, a un saludo o a una carta); 3) revelación, que 
puede hacer saber algo u ocultar algo a través del silencio; 4) 
expresión de emociones, como el silencio de disgusto, tristeza, 
miedo, cólera o amor; y 5) actividad mental, pues el silencio 
puede manifestar meditación y reflexión o bien ignorancia* 


Resumen 

En general, este capítulo puede haber dejado en el lector la 
impresión de que las señales vocales desempeñan a menudo un 
papel muy importante en la determinación de las respuestas en 
las situaciones de comunicación humana. Se podría objetar di- 
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ciertdo que las señales vocales sólo tienen que ver con el modo 
en que algo se dice, pero muchas veces son lo que se dice. Lo 
que se dice puede ser una actitud («me gustas» o «soy superior a 
ti»), una emoción, una coordinación y administración de la con¬ 
versación, o puede ser también la representación de algún as- 
pecto de la personalidad, el marco de referencia cultural o las 
características físicas. Las señales vocales serán portadoras, se¬ 
gún la situación y los comunicantes, de un importante volumen 
de información en ciertos tipos de mensajes o de una informa¬ 
ción escasa, en otros. 

Como comunicante y observador, también es posible reco¬ 
nocer el importante papel que los estereotipos vocales desempe¬ 
ñan en la determinación de las respuestas. Cuando traten los 
«jueces» de evaluar nuestra profesión, sociabilidad, raza, grado 
de introversión o tipo corporal, o cualesquiera otras cualidades 
acerca de nosotros, se sentirán muy inclinados a responder apli¬ 
cando estereotipos bien aprendidos. Estos estereotipos puede 
que no nos describan acertadamente, pese a lo cual pueden ejer¬ 
cer una gran influencia en la interacción que tiene lugar entre 
nosotros y el «juez». Casi todas las investigaciones a que hemos 
pasado revista en este capítulo demostraron un considerable 
acuerdo entre los «jueces». Hasta ahora resulta difícil identificar 
cualquier rasgo de personalidad que pueda ser susceptible de un 
juicio correcto de índole general, lo cual es en parte consecuen¬ 
cia de la naturaleza imperfecta de las medidas de personalidad. 
Además, una persona determinada puede estimar muy acerta¬ 
damente la personalidad que se encuentra detrás de una voz 
particular. Nuestras opiniones sobre colectividades también in¬ 
fluyen en nuestros juicios acerca de la personalidad vocal de 
una persona aislada. Aunque es común percibir negativamente 
a una persona que habla un dialecto distinto del nuestro, los ha¬ 
blantes que tratan de corregir las diferencias de habla y violan 
gravemente sus expectativas lingüísticas también pueden ser 
percibidos negativamente. Hay mucho material que apoya la 
idea de que una voz puede evocar un estereotipo étnico que 
afectará a todas nuestras percepciones de la voz de un indivi¬ 
duo; sin embargo, se ha descubierto que también reaccionamos 
a los aspectos vocales del dialecto mismo, que puede ser agra¬ 
dable o desagradable. 

Los juicios acertados (por encima del mero azar) sobre 
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edad, sexo y estatus a partir de señales vocales exclusivamente 
aparecen con regu andad y sin contradicciones en Í JSSS 

loS ; T as - parece somos «paces de identiícar a 
s hablantes exclusivamente a partir de su voz, pero en los últi¬ 
mos anos se ha prestado mayor atención a los medios espectro- 
gráficos y electrónicos de identificación del hablante 

Si bien las investigaciones acerca de los juicios de emocio 
nes a partir de señales vocales han utilizado diferentes métodos 

testara CS ' Sem,bllldades de oyentes y capacidades de hablan- 
d1nc P h repre ^" tar las emoci ones, los resultados de los estu- 
d| °s han guardado una notable coherencia. Podemos reahzar 
juicos muy acertados de emociones y sentimientos a parfir d e 
mensajes vocales sin palabras, aun cuando sea oportuno recor 
dar que cualquier individuo puede expresar vocalmenteT a 

manera en días - 

Existen ciertos indicios de que las conductas vocales mode¬ 
radamente pobres no interfieren en la comprensión del mensaje 
del oyente y también de que si variamos el volumen, el tono v 
la velocidad de la elocución, podemos incrementar la probabilf 
dad de ser comprendidos por la audiencia. La conducta vocal 
m cambios, constante (en particular en los extremos) puede ser 

r U |í' „ Para Conseguir la comprensión del auditorio 
Los hallazgos preliminares sugieren que la voz puede tam¬ 
bién ser un elemento importante en ciertos aspectos de la pet 
suasion. La falta de fluidez en el hablar no parece estimuh?el 
cambio de actitud, pero una mayor entonación, mayor veloci¬ 
dad, mas volumen y menos interrupciones en el discurso pare 
cen relacionadas positivamente con una persuasión más efec- 
í' Va ' La credibilidad del hablante desempeña un papel impor- 
ante e;i la persuasión en determinadas situaciones, y algunas 
decisiones relativas a la credibilidad (veracidad, ¿mismo 
!™ pa f y competencia) se construyen sobre la base de mués-’ 
£* Sde ™ Z bumana depuradas de palabras. El aumento de la 
alta de fluidez tiende a disminuir la credibilidad. 

Las señales vocales sirven también para dar y tomar 1™ 
turnos en una conversación. En la cesión, la solicitud o la con 
servacion del turno y en la renuncia al mismo, podemos utilizar 
señales vocales para aclarar nuestras intenciones 

Las vacilaciones o pausas también desempeñan un papel 
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importante en el habla espontánea. Estas pausas, normalmente 
de uno o dos segundos de duración, pueden verse muy influidas 
por otros interactuantes, el tema que se discute y la naturaleza 
de la situación social. Algunos informes sugieren que el «rendi¬ 
miento disminuido» en ciertos campos puede ser resultado de 
una utilización excesiva de pausas rellenas. Las pausas pueden 
constituir una clara manifestación del tiempo utilizado para to¬ 
mar decisiones acerca de lo que se ha de decir y de cómo de¬ 
cirlo, o bien pueden representar desorganizaciones en el pro¬ 
ceso productivo. 

Tomados en conjunto, estos hallazgos muestran que las me¬ 
ras señales vocales pueden proporcionar por sí mismas gran in¬ 
formación acerca de un hablante, así como ponen de manifiesto 
que nuestra reacción absoluta a otro individuo está por lo me¬ 
nos ligeramente afectada por nuestras reacciones a sus posibles 
señales vocales. Nuestras percepciones de señales vocales se 
combinan con otros estímulos verbales o no verbales creando 
una base para la comunicación. Quizás investigaciones poste¬ 
riores aporten alguna información acerca de cómo las respues¬ 
tas a nuestras voces afectan a nuestra propia imagen, y en con¬ 
secuencia, a nuestra conducta comunicativa. Sin embargo, an¬ 
tes deberemos de prestar mayor atención a las voces que se ma¬ 
nifiestan en la interacción espontánea, en particular con compa¬ 
ñeros conocidos. Algunos de estos resultados pueden requerir 
modificaciones en la medida en que apliquemos el habla espon¬ 
tánea a diferentes estadios de las relaciones. 
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11. La capacidad para emitir y recibir señales 
no verbales 


Los norteamericanos son típicamente ágrafos en materia 
de lenguaje gestual. 

W* LA BARRE 


Tal como hemos advertido ya, el tema de la comunicación 
no verbal ha sido objeto de gran atención en la última década. 
Tanto los estudiantes de escuela primaria, como los de secun¬ 
daria y los universitarios pasan por cursos enteros dedicados a 
la comprensión de la conducta no verbal y los adultos pueden 
comprar toda clase de libros y folletos en los quioscos locales, 
que, con diferente nivel de seriedad, introducen a los lectores en 
ese fascinante mundo sin palabras. En consecuencia, es razona¬ 
ble afirmar que los norteamericanos a los que se refiere Ja cita 
de La Barre que encabeza este capítulo ya no son, en nuestros 
días, tan «ágrafos» desde el punto de vista no verbal. Sin em¬ 
bargo, cuando miramos a nuestro alrededor, vemos que ciertas 
personas parecen ser más sensibles que otras a las señales no 
verbales, y que algunas personas parecen ser más sensibles que 
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otras a las señales no verbales, y que algunas personas parecen 
tener especial capacidad para expresar sus sentimientos y acti¬ 
tudes de manera no verbal. También es evidente que, lo mismo 
que ocurre con las señales verbales, la capacidad para emitir y 
recibir correctamente esas señales no verbales es esencial para 
el desarrollo de la competencia social, ya sea en la oficina, la 
sala del tribunal, el bar o el dormitorio, y también es importante 
cuando queremos tender puentes sobre diferencias sociales y/o 
culturales. Si aceptamos las premisas de que la propia capaci¬ 
dad para comunicar mensajes no verbales importa y que hay 
personas que lo hacen con mayor eficacia que otras, es total¬ 
mente lícito que nos preguntemos sobre el modo en que adquie¬ 
ren esas personas tal capacidad y sobre cómo podrían desarro¬ 
llar otras personas esa misma capacidad. 


El desarrollo de habilidades no verbales 

Casi toda la capacidad que tenemos para emitir y recibir se¬ 
ñales no verbales proviene del aprendizaje en la práctica misma 
del oficio; y en este caso el oficio es el proceso mismo de la vida 
cotidiana. En resumen, aprendemos conductas no verbales (no 
siempre de un modo consciente), mediante la imitación y el au- 
tomodelado conforme a los demás, y también adaptando nues¬ 
tras reacciones a la instrucción, la retroalimentación y el con¬ 
sejo de los demás. Esta retroalimentación no tiene por qué ver¬ 
sar necesariamente «acerca de» nuestra conducta, sino que mu¬ 
chas veces adopta la forma de una reacción a nuestra propia 
conducta. Asi pues, la retroalimentación puede tener como es¬ 
tímulo una persona que nos dice, «Bien, no pareces feliz», o que, 
aun sin formular explícitamente el enunciado, reaccione ante 
nosotros como ante alguien que no es feliz. A través de la re- 
troalimentacion acrecentamos nuestra conciencia de nosotros 
mismos y de los demás, tal como se expresa en frases de este 
tipo: «No puedes darte cuenta de que no me gustas». No sólo 
aprendemos la clase de conductas que hemos de adoptar, sino 
además cómo se ejecutan, con quién, cuándo, dónde y con qué 
consecuencias. Naturalmente, algunos poseen más y mejores 
«ayudantes» que otros; algunos buscan más o menos ayuda. Se 
puede practicar la emisión y la recepción no verbal con cierta 
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frecuencia, pero sin una efectiva retroalimentación regular, la 
capacidad no mejora. 

En última instancia, el desarrollo de las habilidades no ver¬ 
bales dependerá de lo siguiente: 1) Motivación . Cuanto más se 
desee adquirir habilidades no verbales, mayores son las oportu¬ 
nidades que se tienen para hacerlo, A menudo esta motivación 
se desarrollará cuando el sujeto sienta que dichas habilidades le 
ayudarán a mejorar tanto profesíonalmente como en la vida 
personal. 2) Actitud, Los individuos suelen participar en situa¬ 
ciones de aprendizaje con actitudes productivas o improducti¬ 
vas, como, por ejemplo, «puedo hacerlo» frente a «no puedo ha¬ 
cerlo», «será divertido», frente a «será aburrido». Por motivados 
que estemos, las actitudes improductivas respecto de la situa¬ 
ción de aprendizaje disminuirán inexorablemente el resultado 
del aprendizaje. 3) Conocimiento, El desarrollo o refuerzo de 
cualquier capacidad depende en parte de la comprensión de la 
naturaleza de la capacidad en cuestión. Parece que ínconsciem 
temente obtenemos un gran volumen de conocimiento a partir 
de la observación de los demás a medida que crecemos. Parte 
de este conocimiento sólo lo adquirimos cuando oímos o lee¬ 
mos acerca de ello en una fuente distinta. Esta «conciencia na¬ 
ciente» puede ser un ingrediente importante en las adaptaciones 
futuras. 4) Experiencia . No se pueden Aprender tales habilida¬ 
des estando aislado. Con una guía adecuada y una útil retroali¬ 
mentación, la práctica nos ayudará a desarrollar las capacida¬ 
des no verbales. Cuanto mayor sea la variedad de las propias 
experiencias, mayores serán las oportunidades de aumentar el 
aprendizaje. Toda experiencia dada puede proporcionar infor¬ 
mación útil para el desarrollo futuro de la capacidad, aun 
cuando se carezca totalmente de ella en esa precisa situación 
particular. 

Con esta visión de conjunto de ciertos métodos comunes y 
ciertos prerrequisitos generales del desarrollo de las habilidades 
no verbales, volvamos ahora a otro planteamiento del mismo 
problema. Este enfoque trata de comprender las características 
que han de tener los emisores y receptores de señales no verba¬ 
les para ser eficaces. La mayor parte de la investigación que 
presenta interés para las habilidades no verbales se ha llevado a 
cabo dentro de estos marcos. 
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Perfil de emisores y receptores no verbales 

Los métodos que se pueden utilizar para poner a prueba las 
habilidades no verbales de una persona son muchos. En cuanto 
a la capacidad de codificación o emisora* se suele pedir al su¬ 
jeto que registre una oración o una serie de letras al tiempo que 
expresa diferentes estados emocionales/actitudinales. Para la 
codificación facial* se pide a la persona que exprese facialmente 
una serie de estados emocionales y/o actitudinales. Buck mues¬ 
tra una serie de diapositivas en color «emocionalmente carga¬ 
das» a unos sujetos que están previamente clasificados en es¬ 
cénicos* sexuales* maternales, desagradables e insólitos, 1 Des¬ 
pués se evalúan las reacciones facíales del sujeto ante las diapo¬ 
sitivas, En este caso, probablemente los «emisores» difieren en 
grado de intención consciente respecto de los emisores a quie¬ 
nes se pide que representen una expresión particular. Más ade¬ 
lante, en este mismo capítulo, analizaremos el problema de la 
conducta simulada en comparación con la espontánea. La ca¬ 
pacidad decodificadora o receptora se valora normalmente pi¬ 
diendo a los sujetos que identifiquen el estado emocional o acti- 
tudinal que expresa otra persona, ya sea «en directo» o en pe¬ 
lícula, en videotape, fotografía o registro sonoro. El psicólogo 
social Robert RosenthaJ y sus colaboradores desarrollaron lo 
que tal vez sea el método más completo para poner a prueba la 
capacidad de decodífícación no verbal, que Rosenthal llama el 
PONS (Profile of Nonverbal Sensitivity), o sea, Perfil de Sensibi¬ 
lidad No Verbal. Et test PONS es un filme sonoro en blanco y 
negro de cuarenta y cinco minutos, que contiene unos 220 frag¬ 
mentos auditivos y visuales a los que deben responder los es¬ 
pectadores. Cada fragmento consta de una secuencia de dos se¬ 
gundos de duración tomada de una escena representada por 
una mujer norteamericana. Hay cinco escenas que muestran un 
afecto o una actitud positiva de dominación, por ejemplo, «ad¬ 
mirar a un bebé»; cinco escenas que representan conductas po¬ 
sitivas de sumisión, así «ser entrevistado para un empleo»; cinco 
escenas representan conductas negativas dominantes, como 
«estar tan colérico con alguien como para armar un lío»; y, por 
último, otras cinco escenas representan conductas negativas de 
sumisión, tal como, «mostrar a alguien que uno ha sido herido 
en sus sentimientos». 
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Cada escena se presenta a los espectadores de once mane¬ 
ras diferentes: 

Sólo el rostro 

Sólo el cuerpo (cuello y rodillas) 

Rostro más cuerpo 

Sólo el habla electrónicamente filtrada* 

Sólo montajes de fragmentos de habla al azar* 

Rostro más habla sometida a filtrado electrónico 
Rostro más montaje al azar de fragmentos de habla 
Cuerpo más habla sometida a filtrado electrónico 
Cuerpo más montaje al azar de fragmentos de habla 
Rostro y cuerpo más habla sometida a filtrado electrónico 
Rostro y cuerpo más montaje al azar de fragmentos de 
habla 

El receptor o espectador obtiene un puntaje para canales 
particulares y combinaciones de canales además de un puntaje 
total. Se administró el test a varios miles de personas de diferen¬ 
tes edades, ocupaciones y nacionalidades. Por esta razón, utili¬ 
zamos aquí los resultados del test PONS como base fundamental 
para contestar a nuestras preguntas acerca de las capacidades 
de decodificación: 1) ¿Cuáles son las características de las per¬ 
sonas poseedoras de una especial capacidad en la recepción de 
señales no verbales? y 2) ¿Qué factores afectan a la corrección 
con que los sujetos reciben señales no verbales? 

Características de los buenos receptores no verbales. Tal vez 
el descubrimiento más seguro realizado a partir del PONS y 
otros esfuerzos de investigación sea el de que las mujeres tien¬ 
den a obtener mejores resultados que los varones en tanto re¬ 
ceptoras de señales no verbales. Esto se observó en las mujeres 
desde los primeros cursos de escuela primaria hasta los veinti¬ 
tantos años. Rosenthal analizó cuarenta y tres estudios inde¬ 
pendientes de adultos y niños y encontró que ¡as mujeres lleva¬ 
ban ventaja en la capacidad para juzgar señales no verbales en 
treinta y tres de dichos trabajos, Y aunque algunos estudios no 
mostraban ninguna diferencia entre la capacidad receptora de 
señales no verbales por parte de hombres y de mujeres, muy 

* Para las descripciones de estas técnicas, véase el capítulo 10. [T.J 
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pocas veces los varones, como grupo, puntuaron tan alto como 
las mujeres. 

Investigaciones realizadas acerca del efecto de la edad 
muestran en general una capacidad cada vez mayor para deco- 
dificar señales no verbales desde el parvulario hasta una edad 
situada entre los veinticinco y los treinta años. No se ha experi¬ 
mentado con grupos de edad más avanzada. Estudios indepen¬ 
dientes acerca de la capacidad para decodificar acertadamente 
señales vocales 3 y expresiones Faciales 4 verifican los resultados 
del PGNS, Es típico que los niños más pequeños puntúen mejor 
en tests de discriminación vocal que en los de discriminación vi¬ 
sual. 

En dos trabajos efectuados, la raza del receptor no dio 
muestras de constituir ninguna ventaja o desventaja particular 
en la correcta identificación de expresiones faciales. 5 Los resul¬ 
tados obtenidos a partir de varios grupos de estudiantes que se 
sometieron al PONS tienden a refutar la idea de que la inteligen¬ 
cia o la capacidad escolar es característica de los receptores no 
verbales de mayor eficacia. Ni el IQ ni los resultados del SAT 
(Test de aptitud escolar), ni la posición relativa en la clase, ni 
los puntajes en tests de vocabulario tienen demasiado que ver 
con esta capacidad no verbal. Así, pues, se pueden obtener bue¬ 
nas notas en la escuela, donde casi todos los criterios de éxito se 
basan en la capacidad verbal, sin c ello signifique una espe¬ 
cial aptitud para interpretar correctamente señales no verbales. 

Las personas que han obtenido buenos resultados en el 
PONS suelen tener el siguiente perfil de personalidad: bien adap¬ 
tadas, democráticas y estimulantes en el trato interpersonal, 
poco dogmáticas y más bien extrovertidas. Además, los buenos 
receptores no verbales eran considerados por los demás —cono¬ 
cidos, clientes, cónyuges y supervisores— como más populares 
y sensibles desde el punto de vista interpersonal. Snyder proba¬ 
blemente incluiría lo que denomina «autocontrol» como carac¬ 
terística de decodificadores idóneos de información no verbal 
tanto en el rostro como en la voz. 6 Las personas que ejercen el 
autocontrol son muy sensibles y vigilan severamente su propia 
conducta, pero también son sensibles a las conductas ajenas, 
pues utilizan estas señales como líneas de orientación para el 
control de su autopresentación. 

Hay grupos que suelen presentar mejores puntajes en la ex¬ 
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periencia decodificadora de PONS. Ordenadamente los tres gru¬ 
pos con mejor puntuación correspondían a actores, estudiantes 
que se ocupaban de conductas no verbales y estudiantes de ar¬ 
tes visuales. La investigación de Buck de las expresiones facia¬ 
les descubrió que quienes estudiaban bellas artes y comercio 
eran mejores receptores que los de la especialidad en ciencias, 
es decir, los estudiantes de biología, química, matemáticas y 
física. 7 Los ejecutivos dedicados a los negocios que respondie¬ 
ron al test PONS no mostraron la misma pericia en la recepción 
de señales no verbales que la que demostraron poseer los estu¬ 
diantes especializados de Buck. Los ejecutivos y los maestros 
dieron muestras de tener mucha menos capacidad que los psi¬ 
cólogos clínicos y los estudiantes universitarios, cuyos resulta¬ 
dos fueron notablemente más bajos que los de los tres grupos 
de máximo rendimiento ya mencionados. Conviene recordar 
que se trata de puntajes grúpales. Los maestros, los superviso¬ 
res y los médicos que tomados individualmente fueron califica¬ 
dos como excelentes en sus trabajos respectivos, obtuvieron 
buenos resultados en el PONS, Por último, parece ser que los pa¬ 
dres (y en particular las madres) de niños que aún no hablan, 
poseen mayor sensibilidad receptora de señales no verbales que 
¡os matrimonios sin hijos. 

También se administró el test PONS a personas de más de 
veinte naciones diferentes. Como cabía esperar, las personas de 
los países más parecidos a Estados Unidos en lenguaje y cul¬ 
tura (modernización, amplio uso de los medios de comunica¬ 
ción), registraron mayores puntajes. Algunas de las calificacio¬ 
nes de determinadas naciones extranjeras eran lo suficiente¬ 
mente altos, como para sugerir un componente multicultural 
En una experiencia comparativa, fueron juzgadas en contextos 
étnicos y culturales distintos diferentes muestras de voces libres 
de palabras de indios cree y blancos, y también de residentes 
canadienses de habla inglesa.® Todos los grupos coincidieron en 
el contenido emocional de las muestras de voces que hicieron 
los miembros de su propio grupo. Tai como dijimos en los pri¬ 
meros capítulos, algunas culturas utilizan y prestan más aten¬ 
ción a ciertos tipos de conducta no verbal, por lo que, natural¬ 
mente, cabría esperar de ellas más eficacia en esos campos que 
una cultura que no enfatiza una conducta o canal de comunica¬ 
ción particular* 
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A pesar de la existencia de extensas investigaciones que su¬ 
gieren que la clave de la selección de amigos y compañeros de 
romance es fundamentalmente la analogía y no la desemejanza, 
Rosenthal y sus colegas observaron lo que parece ser una inte¬ 
resante excepción. Las parejas enamoradas se parecían más en 
sus puntajes PONS a los compañeros escogidos al azar entre sí. 
Por último, cuanto mayores eran las diferencias en la estabili¬ 
dad no verbal, mayor era el nivel de revelaciones verbales recí¬ 
procas, lo que sugería que la efectividad en la modalidad verbal 
puede utilizarse para compensar una falta de eficacia en la di¬ 
mensión de lo no verbal. Hay quienes sostienen que diferencias 
de este tipo se relacionan con la dependencia que se muestra en 
la relación, en la que el miembro más dependiente es el que 
mayor sensibilidad exhibe debido a que es quien más tiene que 
ganar. Si bien es cierto que este descubrimiento es inquietante, 
no sabemos la proporción en que esta diferencia servirá para 
afectar a la estabilidad de la relación. La mayoría de Los auto¬ 
res ha predicho que, en una relación íntima y prolongada con 
una persona específica, la fiabilidad de las señales no verbales y 
la eficacia en su lectura aumentarán. 

También se han recogido ciertos indicios de que hay perso¬ 
nas que, con la práctica, mejoran sus puntajes de capacidad re¬ 
ceptora en el PONS. Una investigación sugiere que la excitación 
fisiológica puede ser ventajosa para captar emociones en los 
rostros ajenos. 10 En consecuencia, los receptores pasivos pare¬ 
cen ser menos eficaces que los que se ven activamente envueltos 
en la tarea. 

Como sucede con cualquier otra habilidad, la capacidad de 
decodificación de señales no verbales se ve afectada por mu¬ 
chos factores, algunos de los cuales son intrínsecos a las perso¬ 
nas y revelan diferencias entre distintos grupos. Algunos de es¬ 
tos factores recaen sobre las personas que están siendo juzga¬ 
das o sobre la situación en que el juicio tiene lugar. A continua¬ 
ción pasamos revista solamente a aquellos factores que no han 
examinado los investigadores que utilizaron el PONS y otros 
tests sin pretender dar detalles de todas las posibles fuentes de 
variaciones en la corrección con que se identifican las señales 
no verbales. 

Factores que afectan la precisión de la recepción no ver¬ 
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bal. Se puede pensar que los canales particulares (rostro, voz, 
etc.) sometidos a prueba tendrán efectos diferenciales en la pre¬ 
cisión de la recepción no verbal de una persona. La realidad es 
que, varios estudios han demostrado que las emociones y las 
actitudes de gusto y disgusto se perciben con mayor precisión 
en el rostro que en la voz. Y aunque se pueda ser más hábil en 
el reconocimiento de gran cantidad de emociones y actitudes si 
se dispone tanto de señales visuales como auditivas, hay mensa¬ 
jes que se comunican mejor por una vía que por la otra, como, 
por ejemplo, las señales vocales que son más eficaces para co¬ 
municar angustia y seducción que otros canales individuales de 
comunicación. 11 Además, si se cuenta con capacidad para reco¬ 
nocer señales faciales, es probable que también se disponga de 
capacidad para identificar señales vocales. Esto no excluye la 
posibilidad de que haya personas que puedan tener preferencia 
por un canal particular y confiar mucho más en él. En el tra¬ 
bajo de Beldoch se investigó en la dirección de superar la dico¬ 
tomía tradicional facial/vocal. Obtuvo registros de voz libre 
mediante palabras sobre doce emociones diferentes, pidió a 
unos músicos que escribieran y grabaran cortas composiciones 
musicales inspiradas en esas mismas doce emociones, y, por úl¬ 
timo, pidió a ciertos artistas plásticos que produjeran obras 
abstractas intentando plasmar esas mismas emociones. Los re¬ 
sultados apoyan la idea de que la capacidad de una persona 
para decodificar correctamente sentimientos en un medio puede 
transferirse a otros medios. Análogamente, la agudeza para 
percibir señales no verbales puede variar según las expresiones 
sean simuladas (incluso muy bien simuladas) o espontáneas, 
pero sí una persona acierta en la decodificación de las expresio¬ 
nes representadas, es probable que también acierte en la decodí- 
ficación de las reales, 13 tal como ya se indicó anteriormente uti¬ 
lizando una versión en fotos inmóviles del PONS original. Es evi¬ 
dente que algunos estados emocionales y actitudinales son más 
difíciles de juzgar que otros. Los mensajes no verbales negati¬ 
vos, según ciertos autores, pueden incluso ser mejor transmiti¬ 
dos que los positivos. Guber asegura que si alguien (actuando 
como juez) ha tenido experiencia previa como evaluador de ex¬ 
presiones, su agudeza será mayor que la de quienes no han te¬ 
nido tales experiencias. 14 Por tanto, existen variaciones en la 
precisión que se atribuyen al canal de comunicación y al tipo de 
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mensajes, pero también se encuentran algunas indicaciones de 
coherencia individual en distintas condiciones. 

Aunque Eiland y Richardson observaron que las diferen¬ 
cias en el sexo, la edad y la raza de la persona que expresa una 
emoción facial afectarán de un modo significativo los juicios de 
precisión, no podemos asegurarlo puesto que surgen algunas 
dudas respecto a la comprobación del hallazgo, 15 

También podemos pensar, como se demostró mediante in¬ 
vestigaciones realizadas con el PONS, que la cantidad de tiempo 
durante el cual el receptor esté expuesto a una señal no verbal 
podría alterar su precisión en la identificación. Se presentaron 
los materiales del PONS variando el tiempo de exposición, 1/24 
de segundo, 3/24 de segundo, etc, A pesar de que la precisión 
de los juicios aumentó a medida que aumentaba el tiempo de 
exposición, las diferencias que se observaron son mínimas a 
partir de que los tiempos de exposición llegaron a niveles más 
altos. Algunas personas, al parecer, logran altos niveles de pre¬ 
cisión con tiempos minimos de exposición, y son capaces de 
percibir y procesar esta información no verbal a gran veloci¬ 
dad, Se ha sugerido que estas personas quizá «vean demasiado» 
y, como resultado de ello, sus relaciones interpersonales sean 
menos satisfaotorias- 

Enjuíciemos a continuación las siguientes cuestiones referi¬ 
das a la capacidad de codificación o de emisión: 1) ¿Qué carac¬ 
terísticas tienen las personas con capacidad para emitir señales 
no verbales? y 2) ¿Qué factores afectan a la precisión con que 
ciertas personas emiten señales no verbales? 

Características de los buenos emisores no verbales. Si bien no 
disponemos acerca de las conductas de codificación de una va¬ 
riedad tan amplia de pautas experimentales como las que el 
PONS nos da para la decodificación, existen tendencias que pa¬ 
recen evidentes en la emisión o codificación de señales no ver¬ 
bales, Por ejemplo, las mujeres parecen manifestar mayor capa¬ 
cidad de codificación que los varones, 16 Esta diferencia de se¬ 
xos respecto a la capacidad de emisión no se ha encontrado en 
niños de edades comprendidas entre cuatro y seis años, 17 

También se han asociado algunas características personales 
con la precisión de ciertos emisores de información no verbal 
Al igual que sucedía con los receptores, las personas que ejer¬ 
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cen un gran «control de si mismas» están en mejores condicio¬ 
nes para emitir información emocional a través de los canales 
vocales y facíales, 18 Los «introvertidos» constituyen estímulos 
más pobres para los demás que los «extrovertidos», 15 Denomi¬ 
naremos introvertidos a aquellas personas que tienden a repri¬ 
mir sus reacciones emocionales, a «guardarse sus sentimientos». 
El perfil de personalidad de Buck para los niños pequeños com¬ 
parte muchas de las características que ya hemos encontrado 
para los decodificadores, 20 Los niños que resultaron eficaces 
emisores eran abiertos, comunicativos, activos, sociables y algo 
autoritarios e impulsivos. Los emisores ineficaces mostra¬ 
ban tendencia a jugar solos, eran cerrados, pasivos, tímidos, 
contenidos y se consideró que poseían más espíritu de coope¬ 
ración. 

Ciertas investigaciones realizadas sugieren que la menor ex¬ 
citación fisiológica tiende a asociarse con una mayor eficacia 
en la capacidad de emisión de señales no verbales. 21 

Algunos estudios han centrado su investigación sobre 
cuáles son los factores que afectan a la capacidad de emisión, 
pero, como sucede en el caso de los trabajos realizados res¬ 
pecto a las características del emisor, todavía falta mucho por 
descubrir. 


Factores que afectan a la capacidad de emisión no ver¬ 
bal. Una investigación que trabajó tanto con expresiones es¬ 
pontáneas como con expresiones representadas partiendo de las 
mismas personas demostró que la eficacia en la emisión trans¬ 
ciende la cuestión de la intención. 22 Esto es, si la expresión 
facial espontánea de una persona situada ante estímulos pla¬ 
centeros («The Caro! Bumett Show») y desagradables (es¬ 
cenas de accidentes cruentos) es claramente expresada e in¬ 
terpretada, esa misma persona se sentirá también capaz de 
representar expresiones. El tipo de mensaje (positivo/negativo; 
dominante/sumiso; tipo de emoción), también afectará a la 
exactitud de una persona en tanto emisora, con las experiencias 
emocionales más extremas siendo normalmente éstas las más 
precisas. 

Estamos ya en condiciones de exponer la última pregunta 
de este capítulos ¿Son los buenos codificadores también buenos 
decodificadores y a la inversa? 
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La relación entre capacidad d e enu $ión y capacidad de recep¬ 
ción. Ya en el año 1945, Knower informó acerca de datos ex¬ 
perimentales que sugerían que J° s buenos emisores de expresio¬ 
nes faciales y emociones vocales eran, a su vez, receptores 
eficaces. 23 A partir de entonces, otros estudios han aportado in¬ 
formación con conclusiones análogas. Levy, por ejemplo, ob¬ 
servó una fuerte relación entr e la capacidad de una persona 
para emitir señales emocionales vocales, interpretar señales vo¬ 
cales de los demás, y para interpretar ¡as señales vocales 
propias. 24 Ambos investigador es formulan la hipótesis de una 
«capacidad general de comunicación», lo que significaría que, a 
pesar de las diferentes capacidades implicadas en la emisión y 
la recepción, parece haber una capacidad general por encima 
de aquellas habilidades distintas. En otras palabras, los emiso¬ 
res eficaces suelen ser también receptores eficaces y a la in¬ 
Hay estudiosos que no han observado ninguna relación en¬ 
tre la capacidad de emisión y la capacidad de recepción de se¬ 
ñales no verbales. Muchas veces se cita el trabajo realizado por 
Lanzetla y Kleck en apoyo de esta posición, dado que encon¬ 
traron una relación negativa entre la capacidad de emisión y la 
de recepción, esto es, que los buenos emisores resultaban po¬ 
bres receptores y a la inversa.' raimaron en video las reaccio¬ 
nes de varones universitarios ante los que se exhibían una serie 
de luces verdes y rojas. La luz verde señalaba la ocurrencia de 
un shock. Posteriormente se P¡¿ 10 a los participantes y a otros 
sujetos que discriminaran entre pruebas con shock y pruebas 
sin shock basándose en las reacciones que se veían en el vi¬ 
deotape. 

ynr'irprman v sus colaboradores trataron de clasificar, por 

sostenían una relación entre la 


un lado, las investigaciones que ® 

habilidad para codificar y la habilidad para decodificar señales 
no verbales y, por otro lado, las que negaban tal relación.' 6 Su 
propio estudio de las emociones faciales y vocales y su análisis 
de otros trabajos dan apoyo a la hipótesis de que existe una ca¬ 
pacidad general de comunicación que recubre las habilidades 
relativas a emociones específicas. Los estudios que concluían 
afirmando que las capacidades de emisión y de recepción esta¬ 
ban relacionados recíprocamente, tendieron a medir una emo- 
aislada y estaban en mejores condiciones de operar con 
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expresiones espontáneas. De lo que se resume lo siguiente: Si 
una persona tiene capacidad para la emisión, es probable que 
también la tenga para la recepción (y a la inversa), pero ante 
una emoción cualquiera, esa persona puede mostrar diferentes 
niveles de pericia . 

Aun cuando podarnos demostrar gran capacidad en la emi¬ 
sión o recepción de señales no verbales, posiblemente nuestras 
capacidades de recepción serán más altas que las de emisión, 
Odom y Lemond suponen que la producción de expresiones fa¬ 
ciales, por ejemplo, jamás puede alcanzar el mismo nivel de 
precisión que tenemos respecto a la interpretación de expresio¬ 
nes faciales de emoción, 27 La idea surgió como consecuencia 
del análisis de estos autores sobre las capacidades de niños de 
parvulario y de quinto curso en tanto emisores y en tanto recep¬ 
tores. Seis de las ocho emociones puestas a prueba en estos ni¬ 
ños arrojaron diferencias en la capacidad de emisión y de re¬ 
cepción, siendo siempre inferior la primera. 


Resumen 

Este capitulo trató sobre las habilidades no verbales, la 
forma en que se desarrollan y las características propias de las 
personas que poseen tales habilidades. Debido a que hace poco 
tiempo han comenzado las investigaciones científicas en este 
campo son muy pocas las conclusiones de que se dispone. Co¬ 
nocemos muy bien algunos métodos para desarrollar las habili¬ 
dades sociales en general, pero se ha prestado poca atención a 
los procedimientos específicos para llevar a cabo capacidades 
no verbales especificas. Hoy en día, lo único que podemos ase¬ 
gurar es que el desarrollo de las capacidades no verbales se in¬ 
crementará con un fuerte deseo o motivación de mejorar, con 
las actitudes positivas o productivas respecto de la situación de 
aprendizaje, con una adecuada comprensión del conocimiento 
en relación con la conducta no verbal, y con la experiencia y 
práctica orientadas hacía una diversidad de situaciones. 

La segunda parte de este capítulo examinó a las personas y 
a las condiciones asociadas con la eficacia en la emisión y la re¬ 
cepción de señales no verbales. La mayor parte de la investiga¬ 
ción en este campo se ha dirigido sobre cuestiones relativas a la 
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capacidad de codificación o de recepción. El instrumento más 
completo y que más ampliamente se ha puesto a prueba es el 
que desarrollaron Rosenthal y sus colegas en la Universidad de 
Harvard con el nombre de PONS (Profile of Nonverbal Sensiti- 
vity). Perfil de Sensibilidad No Verbal. Los resultados de los 
once canales del test y otras pruebas de investigación propor¬ 
cionaron la siguiente información acerca de las capacidades de 
recepción no verbales: I) como grupo, las mujeres tienden a ser 
mejores decodificadoras que los varones; 2) las capacidades de- 
codificadoras tienden a aumentar con la edad hasta los veinti¬ 
tantos años; 3) parece ser mínima la relación existente entre in¬ 
teligencia y otras medidas verbales y la capacidad de decodifi- 
cación de señales no verbales; 4) la personalidad de los decodi- 
ficadores idóneos parece reflejar extro versión, sociabilidad, au¬ 
tocontrol y juicios de eficacia interpersonal por parte de los de¬ 
más; 5) los actores, los estudiantes de conductas no verbales y 
los estudiantes de artes visuales tienden a puntuar mejor en los 
tests de capacidad de decodificación no verbal, pero de aquellos 
que reciban dentro de su grupo profesional la calificación de ex¬ 
celente se puede esperar que posean buenas facultades para la 
decodificación no verbal; 6) los tests en los que se utilizan es¬ 
tímulos faciales, corporales y vocales típicos de sujetos esta¬ 
dounidenses provocan los mayores puntajes en las culturas más 
similares a la norteamericana, pero las calificaciones de acierto 
sugieren la posibilidad de un componente multicultural en la 
conducta de decodificación no verbal; y 7) la excitación fisio¬ 
lógica y la práctica también parecen incrementar la capacidad 
de decodificación de una persona. Se ha analizado la forma en 
que puede variar ia capacidad decodificadora de una persona 
como consecuencia de la variación del canal por el que se pre¬ 
senta la información, de si se trata de expresiones representadas 
o espontáneas, de las características de la persona que sirve de 
estímulo y del tiempo durante el cual el estímulo fue visto u 
oído. A pesar de estas posibles variaciones, algunos datos su¬ 
gieren que si una persona es eficaz en la decodificación de ex¬ 
presiones representadas, también lo será en la decodificación de 
expresiones espontáneas. Nuestra discusión sobre las habilida¬ 
des de emisión o codificación se ha abreviado a causa de los po¬ 
cos trabajos que se han ocupado de ello. La escasa investiga¬ 
ción realizada hasta ahora ha permitido comprobar que: 1) las 
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mujeres también poseen habilidades emisoras; 2) los emisores 
cualificados suelen ser extrovertidos, populares, controlan rigu¬ 
rosamente su propia conducta, no in tro vierten sus emociones y 
muestran excitación fisiológica baja. Aquel que sea capaz de 
emitir expresiones espontáneas acertadas, seguramente será ca¬ 
paz también de fingir expresiones adecuadamente, y a la in¬ 
versa. 

En general, los «buenos» codificadores suelen ser «buenos» 
decodificadores y viceversa. Pero ante una emoción particular 
cualquiera, una persona puede exhibir muy diferentes capacida¬ 
des de emisión y de recepción. Alguien propuso la existencia de 
una capacidad de comunicación general, que se suma a las ca¬ 
pacidades específicas ligadas a mensajes de uno u otro tipo. 
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12. Observación y registro de la conducta 
no verba) 


¿Por qué te quedas mirándome de ese modo, papá? 

ERIC KNAPP, nueve años 


Observe el lector la Figura 12.1 ¿Qué ve? Escriba sus ob¬ 
servaciones. Situado ante el caso de analizar una figura abierta 
o no estructurada como la presentada es probable que un ob¬ 
servador, dé cuenta de hallazgos tales como una estructura de 
ladrillos, o arte moderno abstracto, o una línea de dibujo, o un 
grupo de cuadros, rectángulos y otras formas irregulares, o 
nada, o un conjunto de líneas, o un laberinto, u otras muchas 
cosas. Pero si se le pide que observe con particular interés in¬ 
tentando descubrir letras del alfabeto, posiblemente el observa¬ 
dor vea la letra mayúscula E cuando se enfrente con este es¬ 
timulo. En la Figura 12.1, las líneas verticales y horizontales 
actúan como interferencia visual o «ruido» y conservan oculta 
la letra E. La interferencia en las situaciones humanas de obser¬ 
vación será mucho más perturbadora si las examinamos sin 
contar con ningún tipo de perspectiva o sistema de observación. 
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FIGURA 12,1 

Necesitamos saber qué hemos de mirar y cómo registrarlo si te¬ 
nemos que volver a mirarlo más tarde. Se puede, sin duda, sos¬ 
tener que esta rígida adhesión a un esquema particular de ob¬ 
servación terminará por condicionar lo que vemos y nos impo¬ 
sibilitará la percepción de conductas que no figuran en nuestra 
lista. Aunque esto pueda suceder debemos evitarlo. Tendremos 
que comenzar de alguna manera; necesitamos poner cierto or¬ 
den en un conjunto muy complejo de acontecimientos. 


El observador 

Todos somos observadores. El proceso de observación 
puede ser más critico para ciertas actividades profesionales y de 
ocio que para el desarrollo de otras, pero todos nos vemos invo¬ 
lucrados en dicho proceso: el abogado y el juez, el represen¬ 


343 


OBSERVACION Y REGISTRO DE LA CONDUCTA NO VERBAL 


tante comercial y el cliente, el médico y el paciente, el maestro y 
el estudiante, el lector y los espectadores, el jefe de personal y el 
solicitante de empleo, el sacerdote y sus feligreses. También ob¬ 
servamos las situaciones cotidianas de padres, hijos, amantes, 
amigos y personalidades de la televisión. No obstante algunos 
están mejor capacitados para observar la conducta humana 
que otros. No están ciaras las razones de estas diferencias, pero 
podemos ofrecer algunas ideas sobre la base de la experiencia 
personal. El observador eficaz ha de ser capaz de mantener un 
sutil equilibrio entre el papel erudito de un perito en su campo y 
una cierta ingenuidad e ignorancia. Cuando uno se siente muy 
seguro en la propia comprensión de lo que ocurre a su alrede¬ 
dor, debería de hacerse un esfuerzo y adoptar una actitud igno¬ 
rante propia de un niño; por el contrario, cuando eí sujeto llega 
a sentirse como inmerso en el caos y el desorden en el campo de 
observación, entonces debería dejar paso al experto. Así como 
los buenos oradores tienen la importante motivación de dar a 
entender claramente las ideas que exponen a su auditorio, de 
la misma forma un observador eficaz tiene gran interés en 
comprender la conducta del observado y a ello dirige su 
esfuerzo. Para lo cual el observador debe de adoptar una 
actitud de cierto distanciamiento respecto de aquellos a quienes 
observa. 

Es probable que tos observadores eficaces hayan pasado 
por una muy variada gama de experiencias educativas y perso¬ 
nales. Esta base experiencia! ayuda al observador a procesar 
estímulos complejos y fugaces y a situar más tarde las observa¬ 
ciones en la perspectiva adecuada. Dicho de otra manera, el ob¬ 
servador ha de tener !a habilidad suficiente como para descu¬ 
brir el hilo unificador y los conceptos generales que conectan 
las múltiples observaciones aisladas. Para conseguirlo se pre¬ 
cisa de una cierta dosis de paciencia y perseverancia. Por úl¬ 
timo, si se quiere ser un buen observador de los demás, parece 
razonable que se posea también una cierta capacidad de cono¬ 
cimiento propio, advirtiendo y aceptando tanto las cualidades 
positivas como las negativas de uno mismo. No todo el mundo 
está de acuerdo con esto último. No sabemos realmente si quie¬ 
nes se comprenden mejor a sí mismos son también los que 
mejor comprenden a los demás, o si quienes tienen habilidad 
para observar e interpretar la conducta de sus amigos están 
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también en condiciones de realizar procesos similares con 
extraños. 

Para determinar las características comunes de observado¬ 
res eficientes debe de considerarse la información que buscan y 
io que consiguen. La siguiente lista puede ser útil a los observa¬ 
dores de cualquier transacción humana. Es posible que cada 
una de las informaciones que van a enumerarse contribuyan a 
condicionar al observador, pero la información es necesaria 
como base para interpretar plenamente las observaciones: 1) 
Indagar acerca de los participantes (edad, sexo, posición o esta- 
tus. relación mutua, historia previa, etc.), 2) Descubrir datos re¬ 
lativos al ambiente donde tiene lugar la interacción (clase de 
ambiente, relación de los participantes con el medio, conducta 
esperada en ese medio, etc.). 3) Investigar sobre los fines de la 
interacción, metas ocultas, compatibilidad de finalidades, etc. 4) 
Buscar indicios acerca de la conducta social, como quién hace 
que cosa a quién o con quién, forma de dicha conducta, intensi¬ 
dad, a quien está dirigida, qué la motiva, cuál es el objetivo apa- 
rente del comportamiento, efecto de los otros interactuantes, 
etc. 5) Indagar sobre la frecuencia y duración de tales conduc¬ 
tas, como cuándo ocurre, cuánto dura, si se repite o no, fre¬ 
cuencia con que se repite, grado de tipicidad de tal conducta en 
tal situación, etcétera. 

La falibilidad de la percepción humana. No es raro que va¬ 
rios observadores del mismo acontecimiento vean cosas muy 
distintas, ni es raro tampoco que un observador vea cosas muy 
diferentes en un mismo acontecimiento en dos momentos distin- 
tos. A veces un observador percibirá una secuencia de acción 
como una unidad perceptual, mientras que otro observador 
puede ver la misma secuencia como dividida en diversas unida¬ 
des. Los tactores a los que nos referiremos a continuación son 
solo algunos de los que pueden contribuir a diferenciar la per¬ 
cepción, factores a los que los observadores eficientes han de 
estar atentos y que deben de tener en cuenta. 

El punto de partida debe ser el reconocimiento de que es 
nuestro propio condicionamiento cultural, educación y expe¬ 
riencias personales lo que organiza la percepción. Utilizando 
los temas que eligen para hablar y que constituyen el objeto de 
su interés los adultos señalan a los niños lo que piensan que son 


345 OBSERVACION Y REGISTRO DE LA CONDUCTA NO VERBAL 


las dimensiones críticas de los demás. Es así como formamos 
asociaciones que ineludiblemente entran en nuestras observa¬ 
ciones. Por ejemplo, es posible que no seamos capaces de ver lo 
que consideramos rasgos contradictorios de conductas de otras 
personas, esto es, que nos resulte imposible concebir una per¬ 
sona que sea al mismo tiempo tranquila y activa, rica y accesi¬ 
ble, baja de estatura y de temperamento romántico. Otro as¬ 
pecto de esta visión del mundo libre de contradicciones internas 
que puede afectar nuestras observaciones concierne a las ideas 
preconcebidas de lo que observaremos con posterioridad, 
como, por ejemplo, «Mis observaciones tendrán lugar en un ho¬ 
gar de ancianos. En consecuencia, las personas que observaré 
serán ancianas, no comunicativas, enfermas, inactivas, etc.». 
Hay que reconocer la utilidad de tales expectativas y estereoti¬ 
pos que, muchas veces, pueden preparar para observaciones 
adecuadas. En Estados Unidos se enseña ante todo a confiar en 
los sistemas visual y auditivo como fuente de información digna 
de confianza, y se descuidan a veces datos útiles derivados de 
otros sentidos, como el tacto y el olfato. 

Debe tenerse presente que solemos proyectar nuestras pro¬ 
pias cualidades en el objeto de nuestra atención (después de 
todo, si algo vale para nosotros, también ha de valer para los 
demás). En las ocasiones en que deseamos sentirnos únicos, in¬ 
vertimos el proceso, como, cuando decimos «Soy una persona 
razonable, pero la mayoría de la gente no lo es». Esta interac¬ 
ción entre nuestros propios deseos, necesidades e inclusive esta¬ 
dos emocionales pasajeros, por un lado y, por otro lado, lo que 
vemos en los demás, nos lleva a veces a ver sólo lo que quere¬ 
mos ver o a pasar por alto lo que podría ser evidente para otros. 
Nos referimos al proceso que se conoce como percepción selec¬ 
tiva. Para mostrar los rodeos mentales que podemos dar en 
busca de la percepción selectiva, imaginemos que hemos obser¬ 
vado a una madre pegando a su hijo, y que esta madre había 
sido previamente percibida como incapaz de semejante acción. 
Una reacción nuestra podría consistir en ignorar el estímulo, di¬ 
ciendo «Es una madre maravillosa, de modo que no puede ha¬ 
ber pegado a su hijo»; o bien podemos restar importancia a la 
información contradictoria y decir, «A veces ios niños te sacan 
de tus casillas, y es comprensible que de vez en cuando los pa¬ 
dres tengan que “ponerse duros”; podríamos también cambiar 
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el significado de la incoherencia, y decir «No pudo haberle pe¬ 
gado, porque en ese caso el niño se habría asustado más y ha¬ 
bría llorado más fuerte, habrá sido una “palmada cariñosa”»; o 
bien podemos reinterpretar los rasgos observados previamente 
para compensar ía información contradictoria, diciendo «Ya 
me parecía a mi que esa imagen de “madre maravillosa” no era 
más que una falsa apariencia y este incidente no hace más que 
confirmarlo»; o podemos inferir nuevos rasgos en la persona, 
como cuando se dice «Pienso que es una persona enérgica, res¬ 
ponsable y generosa, pero debe poseer un temperamente dema¬ 
siado vivaz y excesivamente punitivo». Así, no es raro que a 
menudo las observaciones que contradicen nuestras creencias 
sean manipuladas para darles una forma que «tenga sentido» 
para nosotros. Cuando los adultos observan niños o animales, 
es difícil renunciar a análisis profundamente arraigados en la 
actividad humana adulta. Debido a la existencia de estas defor¬ 
maciones perceptivas, es importante que los observadores con¬ 
trolen sus observaciones comparándolas con informes indepen¬ 
dientes de terceros y que controlen también la coherencia de 
sus propias observaciones sobre distintos conceptos a ¡o largo 
del tiempo. 

Debemos ser conscientes de que nuestras percepciones su¬ 
frirán las influencias de lo que hemos elegido observar. Proba¬ 
blemente no utilizamos los mismos criterios para observar a 
nuestros amigos, a nuestros padres o a extraños. Ver a los pro¬ 
pios hijos o al cónyuge tal como los ven los demás es algo tan 
extraño como oír un registro de nuestra propia voz tal como lo 
oyen los demás. Es posible que atribuyamos conductas percibi¬ 
das de un modo más positivo a la personalidad de nuestros ami¬ 
gos y conductas percibidas de un modo más negativo a las 
compulsiones del medio. La familiaridad tanto puede ayudar a 
la observación como puede crear un «ruido» observacional, 
pero siempre afecta a nuestras percepciones. Además, determi¬ 
nados fenómenos nos llevarán a centrar la atención en una 
clase de conducta, observada de cerca, al tiempo que a pasar 
por alto conductas simultáneas que acontecen en lugares más 
alejados. La conducta objeto de examen puede ser mayor, más 
activa, más interesante, o la vigilaremos más estrechamente si 
se trata de una conducta insólita que si se trata de una con¬ 
ducta normal o esperada. Cuando se observa una conversa¬ 
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ción, es posible que resulte imposible prestar atención a todo lo 
que allí ocurre, A veces nos llamará la atención, miraremos, 
reaccionaremos e interpretaremos un conjunto particular de se¬ 
ñales mientras que en otros momentos esas mismas señales nos 
pasarán inadvertidas o no les daremos importancia. Frecuente¬ 
mente los observadores quedarán prisioneros de la tendencia 
natural a seguir los turnos del hablante en la conversación, de 
manera tal que centrarán su atención en la persona que habla y 
descuidarán otros acontecimientos no verbales asociados con el 
oyente. Algunos fenómenos son tan complejos, tan sutiles, o 
tan frecuentes, que la fatiga del observador llega a convertirse 
en un factor importante de la situación. 

Aun cuando dos personas observen el mismo aconteci¬ 
miento y le asignen el mismo significado, pueden elegir diferen¬ 
tes maneras de expresar sus observaciones, hasta el punto de 
que un extraño podría sospechar que los dos observadores ha¬ 
bían visto dos cosas distintas. Esto es debido a la dificultad de 
describir una expresión facial tal como felicidad, alegría, placer 
o diversión, o a la existencia de matices de expresión tal como 
cuando se dice «Ella lo golpeó» o «Ella lo empujó». De aquí que 
el lenguaje que utilizamos para expresar nuestras percepciones 
puede ser una variable importante en el juicio acerca de la co¬ 
rrección de aquellas percepciones. 

Los observadores también han de ser sensibles a la posible 
influencia de los efectos de orden. A veces observaremos algún 
rasgo de la conducta ajena que ejercerá influencia en las per¬ 
cepciones de lo que viene después, corrientemente es el último 
acto de una persona lo que nos mueve a volver a analizar e in¬ 
terpretar toda la conducta que le precediera. 

Por último, nuestro interés se centrará en las descripciones 
fácticas y no evaluativas de la conducta, así como en las inter¬ 
pretaciones que damos a estas descripciones. Básicamente, po¬ 
demos decir que un observador eficiente ha de tener cuidado de 
no confundir la descripción pura con las inferencias o interpre¬ 
taciones acerca de la conducta. El fracaso en el «estadio infe¬ 
rencia!» está muy bien ilustrado en la conocida anécdota del 
científico que ordena a su rana que salte y, tras unos minutos, 
la rana salta. Entonces el científico anota esta conducta y luego 
amputa una de las patas posteriores de la rana. Vuelve a orde¬ 
nar a la rana que salte; repite varias veces la orden «¡Salta!», y 
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en el momento preciso, la rana intenta débilmente saltar con 
una sola pata posterior. Posteriormente el científico amputa la 
otra pata posterior y repite una y otra vez la orden de saltar. 
Como la rana no salta, el científico anota en su cuaderno: 
«Después de la amputación de una de sus patas posteriores, la 
rana comienza a perder el oído; cuando se le amputan ambas 
patas posteriores, se vuelve completamente sorda». La lección 
que cabe extraer de esta historia se refiere al problema de las in¬ 
terpretaciones simples de actos conductales complejos. Es muy 
tentador pensar, cuando alguien parece evitar el contacto visual 
con nosotros, que ello es un indicio de que esa persona nos 
oculta algo. Debemos estar permanentemente en guardia con¬ 
tra estas simples explicaciones de causa y efecto de la conducta 
observada. Unicamente después de estudiar minuciosamente la 
totalidad del contexto del acontecimiento podemos comenzar a 
hacer inferencias acerca de por qué tal o cual conducta ha te¬ 
nido lugar, y aun entonces debemos avanzar sólo en términos 
de grados variables de probabilidad, jamás con una seguridad 
absoluta. 

Cuando los observadores desean realizar interpretaciones 
de las conductas observadas, se ha de proceder con extremada 
prudencia. Por ejemplo, supongamos que alguien me observa 
desde una cierta distancia y me vea utilizar lo que piensa que 
constituye una cantidad excesiva de ilustradores. Que se trate 
de mi «estilo» normal de comunicación o que sea consecuencia 
de las circunstancias de encontrarme, por ejemplo, hablando 
con una persona que no comprende bien mi lengua, no quedará 
claro hasta que el lector no obtenga información ulterior. A ve¬ 
ces nos enfrentamos con la disyuntiva de atribuir una conducta 
a la personalidad de un individuo o a alguna circunstancia de la 
situación inmediata. Podemos buscar una causa situacional 
para alguna conducta «no deseable», pero si no encontramos 
una explicación plausible, podremos atribuirla simplemente a la 
personalidad del sujeto con mayor seguridad de acierto. Sin 
embargo, hemos de reconocer la posibilidad de haber errado la 
causa situacional, y/o haber sido incapaces de considerar la si¬ 
tuación como lo hace el participante. Cuando nos equivocamos 
en cualquier sentido, lo más probable es que atribuyamos las 
acciones a disposiciones permanentes de los demás y tendamos 
a minimizar las exigencias de la situación. Si una conducta de¬ 
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terminada forma parte de la personalidad de una persona y la 
muestra ostensiblemente, nuestras predicciones acerca de esta 
persona resultan considerablemente más fáciles. 

Las tendencias perceptivas previas son tan sólo algunas de 
las cuestiones a las que un observador eficiente ha de estar 
atento, a las que ha de adaptarse y las que debe tener en cuenta. 


El registro observaciona! 

¿Qué es lo que tenemos que observar? ¿Qué categorías de 
conducta se deben decodificar? Las conductas elegidas para su 
estudio variarán según el interés del observador, por ejemplo, el 
engaño, el tomar el turno en la conversación, o abandonarlo, 
etc. Probablemente las categorías iniciales serán desarrolladas 
por la propia observación informal del observador. La precisión 
en las descripciones de estas categorías iniciales es una tarea di¬ 
fícil, pero muy importante. Por ejemplo, si suponemos que se 
quiere codificar la conducta táctil veremos que existirá una 
gran diferencia entre tocar al interactuante ligeramente en los 
hombros con la palma de la mano o asestarle un fuerte puñe¬ 
tazo en la mandíbula. En este caso no sólo será menester estar 
alerta a las posibles diferencias en la fuerza del contacto sino 
que también habrá que tener en cuenta la frecuencia del mismo. 
La importancia de la especificidad de la categoría depende en 
gran parte de los fines e hipótesis del observador, pero los ob¬ 
servadores no verbales deben estar atentos a las diferencias que 
pueden ser significativas antes de comenzar a codificar. Tal 
como hemos visto, la precisión en la información puede tener 
una gran influencia en la interpretación de los datos y deduccio¬ 
nes que se hagan a partir de ella. Por ejemplo, alguien puede ad¬ 
vertir la frecuencia de reforzadores verbales tales como «Ya», 
«Bien» o «Uh-uh», y extraer la conclusión de que un hablante 
dio un gran apoyo al otro. Sin embargo, sabemos que las mis¬ 
mas palabras pueden ser dichas de una manera sarcástica 
(agregando ciertas señales vocales) que cambia por completo la 
interpretación, y también sabemos que tales recursos verbales 
se utilizan para «coger el turno» cuando la conversación parece 
no abrirse de ninguna manera. 

En el desarrollo de las categorías de observación puede ser 
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tentador suponer referentes comunes para conductas «comu¬ 
nes». En un trabajo en que había que codificar la sonrisa, pare¬ 
cía innecesario abundar en descripciones de lo que se entendía 
por sonrisa. Pero sobre doce conductas no verbales codificadas 
para este estudio, el acuerdo más bajo entre los observadores se 
registró precisamente en lo referente a la frecuencia de la son¬ 
risa. Cuanto menos tiempo se dedicaba a especificar (visual y 
verbalmente) lo que constituía una sonrisa, tanto menor fue la 
fiabilidad de que podían gozar los observadores. Cuanto más 
intangible o abstracta sea la conducta que se trata de codificar, 
tanto más decrecerá la fiabilidad entre los observadores. En 
todo caso, tanto los observadores como los codificadores debe¬ 
rían pasar por un programa de entrenamiento previo al cumpli¬ 
miento de sus respectivas tareas. Debería suministrárseles una 
descripción rigurosa de la conducta que se ha de codificar y 
tiempo suficiente para practicar en acontecimientos similares a 
los que posteriormente van a tratar. 

Estrechamente relacionado con el desarrollo de las catego¬ 
rías se encuentra el método de registro de conductas. La eficien¬ 
cia es siempre un criterio importante en los procedimientos de 
registro, pero la misma importancia tiene el criterio de preci¬ 
sión. Por ejemplo, puede ser eficiente el mero registro de que 
una conducta haya tenido lugar o no; sin embargo, las sutilezas 
de ciertas conductas no verbales exigen el empleo de escalas de 
diversa magnitud para registrar los diferentes grados en que 
puede ser ejecutada una conducta determinada. Así, debería de¬ 
terminarse si es importante registrar el hecho de que tenga o no 
lugar una «inclinación hacia adelante» (sí/no) o cuál es la me¬ 
dida de inclinación hacia adelante (diez grados, treinta grados, 
cuarenta y cinco grados, etc.) o durante cuánto tiempo se pro¬ 
longa dicha inclinación (de uno a cinco segundos, de seis a diez 
segundos, de once a quince segundos, etc.) o en qué momento 
de la interacción se produce la inclinación (si en los primeros 
diez segundos, en los diez segundos finales, etc.), o las cuatro 
cosas a la vez. Estos juicios sólo pueden formularse en un con¬ 
texto específico, pero suele escogerse una escala bipolar cuando 
una escala de cinco o siete niveles proporcionaría datos mucho 
más precisos. Además, puede perderse la intensidad y la signifi¬ 
cación de un acontecimiento si se otorga la misma importancia 
a todas las conductas del sistema categorial. 
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Trabajo con registros visuales. Tal vez, por muchas y distin¬ 
tas razones, se desee obtener registros visuales permanentes del 
sujeto que se está observando. 

A pesar de las ventajas que ofrecen el filme y el vídeo para 
la observación de la conducta no verbal, no carecen de proble¬ 
mas y de fuentes potenciales de error. 

Quizá lo más importante sea la misma influencia de la 
cámara en la conducta del observado. En los laboratorios la 
cámara puede estar oculta, o si resulta imposible o no se desea, 
debe confiarse en que la ansiedad inicial, por el hecho de ser 
filmado, se disipará en breve tiempo, cuando los sujetos obser¬ 
vados se acostumbren a la cámara. Esta hipótesis ha de com¬ 
probarse, pues las personas pueden necesitar tiempos diferentes 
para acostumbrarse a la cámara. Habrá quienes actuarán con 
naturalidad, y habrá algunos que jamás llegarán a sentirse 
cómodos delante de la cámara. 

Un segundo problema se refiere a la técnica con que se 
filma la acción, el acontecimiento o el individuo. Así, una per¬ 
sona puede parecer más baja si se la filma desde un ángulo más 
alto; un primer plano puede otorgar a una conducta dada una 
importancia exagerada, como, por ejemplo, el primer plano de 
las manos de una persona que se ve en tantos anuncios de tele¬ 
visión; el cambio rápido de una escena a otra puede dar una ilu¬ 
sión de velocidad que no corresponda a la realidad, y así sucesi¬ 
vamente. Resumiendo podemos decir que los significados pue¬ 
den hallarse tanto en las pautas de movimiento de la cámara, 
como en las pautas de movimiento de los sujetos filmados. 

Después de permanecer varias horas mirando materiales vi¬ 
suales, se puede llegar a experimentar la sensación de haber es¬ 
tado observando y registrando conductas detalladas de influen¬ 
cia relativamente escasa en la vida real. Podemos asombrarnos 
de que las partes interactuantes se percaten de movimientos ins¬ 
tantáneos que el observador sólo es capaz de advertir a base de 
repeticiones de la misma película. Se siente incomodidad ante la 
idea de que los videotapes y los filmes no constituyen una re¬ 
presentación exacta de lo que ocurre en la realidad. De algún 
modo, necesitamos obtener retroalimentación suplementaria del 
«estado natural» a partir de interactuantes con el objeto de de¬ 
terminar qué conductas, de las muchas examinadas, merecen 
nuestra atención. Alguien podría criticar el hecho de observar 
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expresiones facíales micromomentáneas, un fugaz movimiento 
de ceja o la instantánea dilatación pupilar lanzando la siguiente 
pregunta: «¿Es que tales conductas se perciben en la interac¬ 
ción humana cotidiana?» Aun cuando la respuesta fuera nega- 
tiva* no se desprendería de ello que tal investigación careciera 
de importancia o fuese irrelevante, sino que únicamente plantea 
la cuestión de las prioridades observación ales de los interesados 
en la comprensión de la comunicación humana, Y reitera la ne¬ 
cesidad de establecer categorías significativas para la interac¬ 
ción humana. 

La observación de conductas de codificadores que analizan 
registros visuales suelen conducir, en ocasiones, a errores. Si se 
da a un codificador una lista de diez o doce conductas no ver¬ 
bales para codificar, las cuales abarquen desde movimientos de 
cabeza a movimientos de pies, inevitablemente la fiabilidad del 
intercodificador sufrirá menoscabo. Para corregir esto, las 
áreas de observación pueden fragmentarse en porciones meno¬ 
res, y concentrar a los codificadores en una de estas áreas. En 
algunos casos, una excesiva concentración puede originar que 
un observador pase por alto importantes conductas concurren¬ 
tes. También mostramos tendencia a seguir una conversación 
como si se tratara de una partida de ping-pong, moviendo la ca¬ 
beza de un lado a otro a medida que los interlocutores se van 
turnando en el uso de la palabra. Si se le pide al observador que 
se concentre en la conducta de uno de los interactuantes, se 
condicionarán sus observaciones. 

Es obvio que existen muchos problemas relativos a la utili¬ 
zación del videotape y dei filme. Puesto que la perspicaz resolu¬ 
ción del encuadre tiene una importancia decisiva en la observa¬ 
ción de la conducta no verbal, merece la pena investigar proble¬ 
mas aparentemente superficiales como el tipo y el formato de 
videotape o el filme, y el tipo de unidad registradora y unidad 
de playback que proporcione la calidad más idónea. 


Un análisis global de la comunicación humana 

Hemos excluido de esta lista una importante cantidad de 
procedimientos eminentemente técnicos que emplean los cien¬ 
tíficos en su tarea de investigación. Si el lector está interesado 
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en las categorías y notaciones utilizadas para la observación de 
las señales vocales , 1 cinésicas , 2 proxémicas , 3 de la danza , 4 de 
la conducta en el aula , 3 de la conducta verbal 6 o de la con¬ 
ducta verbal/no verbal , 7 tendrá que remitirse a los trabajos 
originales. 

Esforzándonos por evitar algunos de los inconvenientes de 
los sistemas de notación corrientes, e intentando resumir y reu¬ 
nir en este libro parte del material existente, proponemos las si¬ 
guientes categorías para un análisis global. El método está pen¬ 
sado para aquellos que desean adquirir un marco de referencia 
genera! que permita contemplar los intercambios interpersona¬ 
les, asi como para dar una idea general de los juicios que se ne¬ 
cesitan para observar un acto de comunicación humana. La se¬ 
rie de preguntas que se hallará en cada categoría sólo podría 
ser útil como punto de partida de las observaciones. Es posible 
que se hayan omitido algunas cuestiones importantes. Proba¬ 
blemente algunas de las que se han incluido parezcan insignifi¬ 
cantes para interpretar ciertas situaciones, y, en cambio, parez¬ 
can demasiado importantes para otras. Debemos aclarar que 
no todas las preguntas incumben directamente a elementos ob¬ 
servables; algunas requieren inferencias. 

Para utilizar este «análisis global» es recomendable leer pri¬ 
mero todas las preguntas de todas las categorías a fin de for¬ 
marse una idea general sobre las bases de observación de los 
hechos de comunicación. Quizá posteriormente se tenga espe¬ 
cial interés en una o dos categorías con el propósito de perfec¬ 
cionar las habilidades observacionales en esas áreas particula¬ 
res, observando sólo aquellas dimensiones en diversos encuen¬ 
tros y ampliando la lista de preguntas anteriormente apuntada. 
Después de haber trabajado con las categorías separadas du¬ 
rante un cierto tiempo, inténtese observar un acontecimiento de 
comunicación utilizando ias nueve categorías a la vez. Compa¬ 
re sus propias observaciones con las de otro observador y, 
a ser posible, con las de dos (o más) comunicantes. El análi¬ 
sis de las propias observaciones puede ser más válido que 
cualquier sistema de notación que se pueda proponer en este 
momento. 
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Análisis global: etapa inicial 

(Registro de las primeras impresiones) 

El medio. ¿Existen estímulos ambientales susceptibles de 
afectar esta interacción? ¿Constituye la temperatura un factor 
de ello? ¿Qué pasa con las personas que rodean a los dos inte¬ 
ractuantes? ¿Cómo influirán los demás en lo que los dos inte¬ 
ractuantes puedan hacer, aun cuando no digan nada? ¿Influi¬ 
rán en esta interacción los colores y la decoración en general? 
¿Cuánto espacio queda disponible entre los comunicantes y al¬ 
rededor de ellos? ¿Qué factores arquitectónicos, tales como si¬ 
llas (cómodas/incómodas), mesas, paredes y escritorios, in¬ 
fluyen en lo que sucede? ¿Por qué, de todos los sitios disponi¬ 
bles en el medio inmediato, los interactuantes escogen precisa¬ 
mente uno y no otro? ¿Tendrá el medio una apariencia familiar 
para ambas partes? ¿Se sentirán como en su casa? ¿Qué con¬ 
ducta cabe esperar en este medio? 

Los participantes. ¿Afectará el sexo de los participantes la 
interacción? Y en caso afirmativo, ¿cómo? ¿Puede influir la 
edad en lo que ocurre? ¿Qué sucede con las relaciones de esta 
tus o de autoridad involucradas? ¿Cuál es el aspecto de los par¬ 
ticipantes? ¿Constituye el atractivo físico un factor? ¿La dase 
de peinado o el tamaño del cuerpo afectarán a la interacción, y 
en qué forma? ¿Qué papel juega la forma de ir vestido en esta 
interacción? ¿Satisface la vestimenta de los participantes las ex¬ 
pectativas del medio y los roles y expectativas mutuas? ¿Se 
pueden detectar los olores? ¿Tienen los participantes concien¬ 
cia de los olores? ¿Las diferencias en materia de educación, 
profesión o estatus socioeconómico afectarán a la conducta de 
comunicación? ¿Cómo? ¿Desempeñan alguna función impor¬ 
tante la raza o el trasfondo cultural en la conducta ¡nterperso- 
nal en esta situación? ¿Afectan de un modo significativo a las 
reacciones de los participantes elementos tales como el lápiz la¬ 
bial, gafas, etc.? ¿Experiencias recíprocas anteriores pueden ser 
susceptibles de ejercer alguna influencia en este contexto? ¿Pa¬ 
recen gustarse mutuamente? ¿Por qué? Se introducen los parti¬ 
cipantes en este intercambio con objetivos o finalidades compa¬ 
tibles? ¿Qué información aportan los participantes a este res¬ 
pecto y en esta ocasión? 
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Como observador, se ha de reconocer que algunas de estas 
observaciones e hipótesis iniciales pueden variar a medida que 
progresa la interacción: una mujer puede cambiarse las gafas, 
un hombre puede quitarse el anillo o las actitudes pueden no co¬ 
rresponder a la predicción inicial. Los observadores han de es¬ 
tar preparados para percibir tales cambios. 


Análisis global: etapa de interacción 

(Registro de reacciones verbales-no verbales en curso) 

Conducta del tacto. ¿Hay alguna clase de contacto físico? En 
caso afirmativo, ¿se produce de forma deliberada o accidental? 
¿Da la impresión de que esta acción esté motivada con algún 
fin específico, como, por ejemplo, el de reforzar un punto? SÍ no 
hay contacto, ¿por qué? ¿La situación reclamaba contacto o 
ausencia de contacto? ¿Tiene lugar el contacto sólo en momen¬ 
tos especiales de la interacción? ¿Con qué frecuencia ocurre el 
contacto? ¿Cuánto tiempo dura? ¿Quién inicia el contacto? 
¿Cuál es el efecto visible en la persona tocada? 

Expresiones faciales. ¿Tiene alguno de los comunicantes, o 
incluso ambos, una expresión facial relativamente estable en 
esta situación? ¿Comunican, en general, una actitud o emoción 
mediante sus expresiones faciales? ¿Se produjeron cambios en 
determinados puntos en la conversación? ¿Cuál pudo ser la 
causa de esos cambios faciales, se tratara de conducta ver¬ 
bal o no verbal? ¿Hubo momentos en que la expresión facial de 
una persona provocara una expresión similar en la otra? ¿Se 
apreció alguna expresión «micromomentánea» o fugaz que sugi¬ 
riera actitudes contrarias a las que se expresaban verbalmente? 
¿En qué momentos se notaron expresiones que pudieran descri¬ 
birse en general como de entrecejo fruncido o de tristeza, de 
sonrisa o felicidad, de cólera o de nerviosismo, de impaciencia, 
aburrimiento, seriedad, embarazo o sorpresa? ¿Variaron de in¬ 
tensidad las expresiones faciales a lo largo de la transacción? 
¿Es auténtica la expresión facial? Si la respuesta es afirmativa, 
¿por qué? 

Conducta visual. ¿Suele haber, en general mucho contacto vi- 
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sual o poco? ¿Por qué? ¿Aparta la mirada más una persona 
que la otra? ¿Por qué? ¿Alguno de los participantes, o ambos, 
ejercen la mirada fija o extienden el contacto visual más allá de 
los límites «normales»? ¿Existe algún criterio aplicable a los lu¬ 
gares a donde una persona mira cuando no dirige la vista a la 
otra persona? Si lo hay, ¿puede explicarse el porqué de este cri¬ 
terio? ¿Parpadea excesivamente alguna de las partes, o ambas 
participantes? ¿En qué momentos es más evidente la mirada in¬ 
tensa y en cuáles no? ¿Qué efectos parece tener en la otra per¬ 
sona la mirada fija o la ausencia de esta mirada? 

Postura-posición . ¿Asumen ambos participantes la misma 
postura? ¿Por qué? ¿Están en posición de píe o sentados? Si un 
participante está de pie y el otro sentado, ¿cómo se relaciona 
esto con sus respectivos papeles en la situación? La posición 
que han adoptado, ¿da la sensación de ser cómoda o tensa? 
¿Cambia esta situación durante el desarrollo de la interacción, 
y en caso afirmativo, por qué? ¿Se inclinan hacia adelante o ha¬ 
cia atrás los participantes? ¿Qué sugieren estas inclinaciones? 
¿Están los participantes situados frente a frente, en ángulo 
agudo, en ángulo obtuso o uno al lado del otro? ¿Se han colo¬ 
cado de tal manera que impidan a cualquier otro entrar en la 
conversación? ¿A qué distancia relativa se comunican, cer¬ 
cana, lejana o media? ¿Comunican los brazos y las piernas im¬ 
penetrabilidad o frialdad? ¿Sugiere inclusión la posición de las 
piernas? ¿Se compensan los cambios de postura en una per¬ 
sona con cambios en la otra? ¿Durante cuánto tiempo mantie¬ 
nen los participantes una postura dada? ¿Por qué cambian? 

Conducta vocal. ¿Utilizan los dos participantes el volumen de 
voz apropiado a la situación? ¿Tiene alguno de los interlocuto¬ 
res una voz insólitamente suave o fuerte? ¿Cómo? ¿En alg ún 
momento se perciben incoherencias entre las señales vocales y 
los enunciados verbales? ¿Qué efecto tiene en el otro partici¬ 
pante? ¿Posee alguno de los interlocutores, o ambos, una voz 
muy grave? ¿Son sus voces demasiado agudas? ¿Hay periodos 
de silencio más allá de las pausas normales? ¿Por qué? ¿De¬ 
sempeñan un papel importante señales vocales tales como la 
risa o los quejidos? ¿Hay estremecimiento o temblor de la voz 
durante los momentos de agitación nerviosa? ¿Afecta a la ¡m- 
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presión total de uno o ambos interlocutores una cualidad vocal, 
como la ronquera? ¿Hay excesiva falta de fluidez? ¿Qué efecto 
produce? 

Movimiento físico. ¿Cuáles fueron los movimientos significa¬ 
tivos en el acto de comunicación? ¿Desempeñaron un papel im¬ 
portante los movimientos de cabeza? ¿Cómo? ¿Cuáles fueron 
los gestos de las manos? ¿Parecía moverse alguno de los parti¬ 
cipantes hacia el otro mientras éste se desplazaba hacia atrás? 
¿Era ostensible este movimiento en general, o no se notaba de¬ 
masiado? ¿Por qué? ¿Desempeñaban algún papel los movi¬ 
mientos de las manos o los dedos? ¿Cómo? ¿Sugirieron las se¬ 
ñales de manos o de pies que se mentía? ¿Se produjeron golpes 
con los pies? ¿Hubo cambios importantes de postura? ¿Con 
qué frecuencia? ¿Se observaba alguna señal que sirviera para 
terminar la conversación, asi una mirada al reloj, movimientos 
como para levantarse del asiento o en dirección a la puerta, una 
profunda inspiración, o miradas asiduas a través de la ventana, 
etcétera? 

Conducta verbal. Consideramos aquí ciertas respuestas ver¬ 
bales familiares, típicas. Veamos: 1) ¿Cuál era el estilo general 
de uno o de los dos participantes? ¿Se lo podría caracterizar 
con alguna de las categorías o con dos de ellas? 2) ¿Qué clase 
de observaciones provocaron tipos específicos de conductas no 
verbales? En otras palabras, ¿cuál pareció ser el efecto de cier¬ 
tas respuestas verbales en la conducta no verbal del iniciador y 
en las respuestas verbales y no verbales del receptor? He aquí 
algunos tipos comunes de respuesta: desacuerdo con el conte¬ 
nido; acuerdo con el contenido; consejo acerca de sentimientos; 
consejo acerca de la acción; respuestas ambiguas; respuestas 
de interrupción; ataques personales; respuestas defensivas; res¬ 
puestas de evaluación; preguntas; opiniones; liberación de ten¬ 
sión mediante chistes; etc.; respuestas tangenciales; respuestas 
irrelevantes; expresión de sentimientos, positivos o negativos; 
respuestas interpretativas; ruego de aclaración de sentimientos; 
solicitud de clarificación de contenido. 

Una advertencia final, pero importante. Un libro dedicado 
por entero a la comunicación no verbal podría considerarse 
erróneo en lo que se refiere a que los sistemas no verbales no 
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deberían considerarse como procesos aislados, independientes 
de ta conducta verbal. Para evitar este peligro hemos insistido, 
siempre que ha sido posible, en la relación integral existente en¬ 
tre sistemas verbales y no verbales. Pero también podría condu¬ 
cir a una visión errónea del proceso de comunicación no verbal 
la organización de este libro en categorías aparentemente sepa¬ 
radas de la conducta. Incluso nuestro «análisis global» refleja 
esa evidente separación. No podríamos terminar, pues, el análi¬ 
sis de estas diversas categorías sin una advertencia más, la de 
que tampoco en el seno del sistema no verbal se puede ignorar 
el dinamismo. 


Resumen 

En este capitulo hemos pasado revista a algunos principios 
generales de la observación de la conducta de comunicación 
humana. Hemos comenzado con el análisis de las característi¬ 
cas de ¡as personas que parecen ser observadores intuitivos. 
Hemos profundizado también en el proceso de la percepción 
humana. Los «buenos» observadores deberán familiarizarse con 
las posibles fuentes de distorsión de la observación y tendrán 
que adaptarse consecuentemente. Respecto al tratamiento de la 
percepción humana se ha analizado la forma en que proyecta¬ 
mos nuestras necesidades, deseos y expectativas en aquello que 
estamos observando; también el hecho de que, a veces, sólo 
percibimos lo que tiene sentido para nuestra propia visión de la 
conducta humana, cómo nuestras primeras observaciones pue¬ 
den afectar a las observaciones posteriores y a la inversa, cómo 
las expresiones de nuestras observaciones pueden ser fuente de 
deformación perceptiva, y lo cuidadosos que debemos ser para 
diferenciar los «hechos» de las inferencias. 

Se han analizado diversos aspectos de los registros visuales. 
Sugerimos algunas ventajas en la obtención de tales registros, 
pero hemos llamado la atención contra posibles trampas. Se ob¬ 
servó que las técnicas fllmicas pueden introducir en los docu¬ 
mentos visuales significados susceptibles de distorsionar la in¬ 
terpretación de tales documentos. Asimismo se han ofrecido su¬ 
gerencias respecto a lo que debería filmarse y a la forma en que 
deberían analizarse los registros visuales. 
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La ultima parte de este capítulo presenta un sistema de 
«análisis global» de nueve categorías que puede incrementar sig¬ 
nificativamente la sensibilidad verbal y no verbal ante la inte¬ 
racción social. El análisis global otorga una cierta consistencia 
para orientar las observaciones iniciales y confiamos en que 
sirva como estímulo de ideas adicionales que se pueden aplicar 
y adaptar prácticamente a cualquier encuentro. 


Notas 

1. Trager, G. L.: «Paralanguage: A First Approxímation», Studies in 
Linguisties, 1958, 13, págs, i-12. Para una aplicación detallada de este 
método, véase Pittenger, R. E.; Hockett, C. F. y Danehy, J, J.: The First 
Five Minutes , Ithaca, N. Y., Maríineau, 1960. 

2. Birdwhistell, R. L.: Kinesics and Contexto Filadeifla, University of 
Pennsyívania Press, 1970; Efron, D. T Gesture and Environment, Nueva 
York: King’s Crown Press, 1941; y Efron, D., Gesture, Race and Culture , 
La Haya, Mouton, 1972. Kendon, A. y Ex, J,, «Progresa Report of an Inves¬ 
tigación into Aspects of the Structure and Function of the Social Perfor¬ 
mance in Two-Person Encountersw, citado en Argyle, M., Social Interac- 
tion , Nueva York, Atherton Press, 1969, págs. 123-126. Mchrabian, A., 
«Methods and Designa: Some Referents and Measures of Nonverbal Beha- 
víor», Rehavior Research Methods and fnstrumeníation , 1969, 1, págs. 203- 
207. 

3. Hall, E. T.: «A System for the Notation of Proxemic Behavior», 
American Anthropologist , 1963, 65, págs. 1003-1026; y Hall, E. T., Hand- 
book for Proxemic Research , Washington, D. C., Socíety for the Anthropo- 
logy of Visual Communication, 1974. 

4. Hutchinson, A,: Lahanotation: The System of A nalyzing and Re- 
cording Movement , Nueva York, Theatcr Arts Books, 1970. 

5. Grant, B. M. y Hennings, D, G., The Teacher Moves: An A nalysis 
of Nonverbal Activity, Nueva York, Columbia Teachers College Press, 
1971. También Amidon, P., Nonverbal Internet ion A nalysis, Minneapolis, 
Minn., Amidon, P. S. y colaboradores, 1971. Flanders, N, A +1 Interaction 
A nalysis in the Classroom: A Manual for Observen , Minneapolis, Minn., 
Unívcrsity of Minnesota, 1960. 

6. Bales, R.: Interaction P roces s A nalysis, Reading, Mass., Addison- 
Wesley, 1950. Stiles, W. B., «Verbal Response Modes and Dimensions of 
Interpersonal Roles: A Mcthod of Discourse Analysis», Journal of Persona- 
Hty and Social Psychohgy, 1978, 36, págs. 693-703, 

7. Harrison, R,; «Verba I-Non verbal Interaction Analysis: The Subs- 
tructure of an Interview», trabajo presentado a la Association for Educatio- 
nal Journalism, Berkeley, California, 1969. Véase también Frahm, J., «Ver- 
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baJ-Nonyerbal Interaction Analysis: Exploring a New Methodology for 
Quantífying Dyadic Communication Systems», tesis doctoral, Michigan 
State University, 1970, 
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cámaras, 351 

cambios proxémicos, temas y, 
125 

capacidades no verbales, 324, 
325 

características físicas, distancia 
conversacional y, 126 
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—conducta no verbal y , 24 
—mirada reciproca y, 270 
características per son ales , ropa 
y, 172, 173 

—de emisores no verbales, 332, 
333 

— mirada reciproca y, 269-272 
—relaciones espaciales y, 129, 
130 

—señales vocales y, 290-294 
caracierizadores vocales, 24 
ciudad, habitantes de la, 121 
cólera y expresiones faciales 
-configuración facial, 265 
—desarrollo de, 74-75 
—entre diferentes especies, 
análisis de, 58, 59 
color, del cuerpo, 158-160 
-lunar y, 93-94 
Comisión de Energía Atómica, 
87 

complementariedad, conducta no 
verbal de, 30 

comprensión, señales vocales y 
306, 307 

compulsión, percepciones de, 85, 
86 

comunicación, forma del cuerpo 
y, 151-158 

—análisis global de, 352-358 
—conducta no verbal en el pro¬ 
ceso total de la, 26-32 
—mirada iccíproca y, 259, 260 
-ropa y, 165-173 
-tacto y, 211-214 
—véase también comunicación 
no verbal 

comunicación no verbal, en ía so¬ 
ciedad norteamericana, 33-41 
—definición, confusión en, 15- 
17 

—desarrollo de, en la historia 
humana, 50-65 
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—en el proceso total de comuni¬ 
cación, 26-32 

—en los niños, desarrollo, 65-75 
conducta cálida, 194-196 
conducta de acicalamiento, 196- 
198 

conducta de despedida, 186, 187 
conducta de galanteo, conducta 
visual y, 38-41 

—comunicación no verbal y, 
266-267 

conducta de limpieza, 185 
conducta de saludo, 32, 184-186 
conducta de tacto, 24, 209-226 
—a quién, dónde y cuánto, 214- 
218 

—desarrollo humano y, 211-213 
—diferencias culturales en, 225 
—observación de, 355 
—significados de, 222-224 
—tipos de, 219-222 
conducta cinésica, 17-23 
conducta no verbal, clasificación, 
17-26 

—observación y registro de, 
342-358 

conducta verbal, observación de, 
357, 358 

conducta visual, 17, 194-200, 
257-274 

—en ios niños, 68; ciegos, 52, 
53 

—en situaciones de saludo y de 
despedida, 186 
—mirada recíproca, 259-274 
—dilatación y contracción pupi¬ 
lar, 275-279 

—elección de asientos y, 134- 
136 

—observación de, 355 
conducta vocal, observación de, 
356, 357 
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conocimiento, conducta, 134, 
135 

contaminación, 115 
contradicción, 27-29 
conversación, comienzos y fina¬ 
les de, 32 

—el turno en la, 21, 187-192, 
310-312 

conversación de paz de París 
(1968), 136, 137 
credibilidad, señales vocales y, 
307-309 

cualidades vocales, 24 
cualifícadores vocales, 24 
cuerpo, atractivo del, 144-150 
cuerpo, color del, 158-160 
cuerpo, imagen del, 158 
cuerpo, movimiento del, 17-23, 
185-204 

—adaptadores, 192-393 
—comunicación de actitudes, 
status y engaño a través del, 
194-203 

—emblemas, 180, 181 
—ilustradores y otros movi¬ 
mientos ligados al habla, 181- 
183 

-interpretación del, por los ni¬ 
ños, 65, 66 
—reguladores, 184-192 
cuerpo, movimientos enfocados 
en el, 193 

cuerpo, olor del, 24, 160-162 
cuerpo, pilosidad del, 162-165 
cuerpo, tipos de, 24, 151-158 
—percepciones de los, por ni¬ 
ños, 68 

—señales vocales de los, 297 
curiosos modelos de accidentes 
estudiados sobre el fondo de ca¬ 
racterísticas del medio natural 
(Comisión de Energía Ató¬ 
mica), 87, 88 


danza de galanteo de los adoles¬ 
centes, 40 

defensa, invasión territorial y, 
114-118 

densidad de población, 118-121 
despedida, 32, 184-187 
destello de las cejas, 32, 61-63, 
185, 231 

dialectos, reacciones a los, 291- 
293 

diferencias sexuales, distancia 
conversacional y, 123 
—elección de asientos y, 134, 
135 

—habilidades de emisión no ver¬ 
bal y, 333 

—mirada recíproca y, 271 
—señales vocales y, 294 
dilatación y contracción pupiíar, 
275-278 

diseño arquitectónico, conducta 
de comunicación y, 92-108 
disgusto, configuración facial del, 
264, 265 

disposición para el galanteo, 196 
distancia, conversacional, 122- 
130 

—funcional, 107 
—mirada recíproca y, 269 
—percepciones de, 84 
distancia conversacional, 122- 
130 

-edad y, 123 

—orientación actitudinal y emo¬ 
cional y la, 126-128 
-ambiente para la interacción, 
126 

-características de la personali¬ 
dad y la, 129-130 
—características físicas y la 
126 

—relación interpersonal y la 
128-129 
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—sexo y, 123 
—tema y, 125 

—trasfondo cultural y étnico y 
la, 123 125 

distancia funcional, 107 
dominación, disposición de [os 
asientos y, 130-132 
dormitorios, 100 

ecología del pequeño grupo, 25, 
130 

ectomorfos, 153-154 
edad, distancia conversacional y, 
123 

—conducta táctil y, 211-213 
—señales vocales de, 297 
edificios, 99-108 
edificios para oficinas, 99, 100 
elección de asientos, 130-138 
—dominación y, 131, 132 
—intro versión-extroversíón y, 

136 

—liderazgo y, 131 
—motivación y, 135, 136 
—sexo y conocimiento y, 134 
—tareas y, 133-134 
elocución, velocidad de, 306, 307 
—señales vocales y, 310 
emblemas, 17-20, 51, 180, 181 
—faciales, 232 

—uso de, por los niños, 65, 66 
emblemas digitales, 20 
emblemas faciales, 19, 232 
emisores no verbales, 326, 332- 
335 

emociones, distancia conversa¬ 
cional y, 126, 127 
—conducta visual y, 264, 265 
—expresiones faciales y, 233 v - 
251 

—señales vocales de, 300-305 
endomorfos, 153-154 


engaño, señales no verbales de, 
200 , 201 , 202 
entonación de voz, 295 
escritorios, 96-99 
espacio informal, (véase también 
espacio personal), 122 
espacio personal, 122 
—niños y el, 68, 69 
—véase también relaciones es¬ 
paciales 

espectogramas, 288, 289 
estudios multiculturales, 61-65 
excitación, 84 
—sexual, 220-222 
—tipos de, 114-116 
excitación sexual, 220-222 
expresiones faciales, 17, 229-253 
—de niños ciegos, 52-55 
—reacciones infantiles a, desa¬ 
rrollo de, 72-75 
—emblemas, 18, 231 
—emoción y, 233-251, 264, 265 
—manejo de la interacción y, 
231-232 

—micromomentáneo, 222-224 
—en primates no humanos, 56- 

61 

—observación de, 355 
—juicios de personalidad y, 230 
—universalidad de, 63-65 
—véase también conducta vi¬ 
sual, mirada recíproca, 
expresiones faciales micr omo¬ 
mentáneas, 222-224 

familiaridad, percepciones de, 85 
fase lunar, modelos de accidente 
y, 87, 88 

FAST (Facial AfFert Scoring 
Tech ñique), 237 

felicidad, configuración facial de 
la, 265 

formalidad, percepciones de, 84 
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fría, conducta, 194-196 
fumar, 23 

gestos, 18 

glándulas suprarrenales, 118 
global, análisis de la comunica¬ 
ción humana, 352-358 

habla, movimientos corporales li¬ 
gados al, 181-184 
Hans El Listo, 13-15 
hipótesis de emparejamiento, 148 
homosexuales, rituales de galan¬ 
teo de los, 39, 40 

iluminación, conducta de comu¬ 
nicación y, 95, 96 
ilustradores, 20, 21, 50, 181-184 
inclinación de cabeza, 184, 185 
inclinación hacia adelante, 186, 
194, 198 

infancia, estimulación táctil du¬ 
rante la, 211-214 
Instituto Norteamericano de Cli¬ 
matología Médica, 88 
intimidad, conducta visual y, 
266, 267 

introvertidos, 129, 130, 333 
—d istan ci a con ve rs acionai y, 
136 

—mirada recíproca de los, 272 
invasión, territorialidad y de¬ 
fensa, 114-118 

James Island, 118 

lenguaje de signos, 15-19 
lenguaje, predisposición para el, 
49 

liderazgo, elección de asientos y, 
131 

Making of the Presiden t, The 
(Wbite), 128 


manual, conducta, engaño y, 
200-203 

—como marcador, 189 
—en conducta de saludo, 32, 
185, 186 

maquiavelismo, mirada recíproca 
y, 272-274 
marcadores, 189 
medio, efectos del, 83-108 
—diseño arquitectónico y obje¬ 
tos móviles, 92-108 
—en la comunicación no verbal, 
el, 26, 27 
—natural, 87-90 
—otras personas en el, 90, 91 
—percepciones del entorno, 84- 
87 

mesomorfos, 153-154 
mezclas de afectos, 235 
miedo, expresiones de, desarrollo 
de, 73, 74 

—configuración facial del, 264 
mirada recíproca, 185, 259-274 
-como expresión de emocio¬ 
nes, 264-266 

-condiciones que influyen en 
la, 269-275 
—funciones de, 260 
—realimentación por control de 
las reacciones del interlocutor, 
262, 263 

—regulación de la corriente de 
comunicación, 261, 262 
—relación interpersonal y, 266- 
269 

moblaje, conducta de comunica¬ 
ción y, 96-99 

motivación, elección de asientos 
y, 135, 136 

movimiento físico, observación, 
357 

movimientos faciales, engaño y, 
201-203 
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muestras de afectos, 21 
música* 95 

Naked Ape , The (Morris), 269 
National Advisory Commission 
on Civil Disorders, 88 
niños ciegos/sordos, comunica¬ 
ción no verbal y, 51-56 
niños, desarrollo de la conducta 
no verbal en los, 65-75 
—espado personal y, 69, 70 
—tacto y, 211-214 

objetos móviles, conducta de co¬ 
municación y, 96-99 
observación de conducta no ver¬ 
bal, 342-358 

paralenguaje, 24-26 
párpados como marcadores, 189 
pausas, 312-315 
—en los niños, 71 
—razones para las, 313-315 
—tipos de, 313 
pautas de accidentes, 88 
percepción selectiva, 345 
percepciones, falibilidad de las, 
344-349 

—del entorno, 84-87 
Perfiles de Sensibilidad No Ver 
bal (PONS), 326-333 
persuasión, mirada fija y, 272- 
274 

—señales vocales y, 307-309 
peso, señales vocales de, 294-297 
pestañeo, 258 

política, televisada, comunicación 
no verbal y, 34-36 
postura, 17, 197, 201, 202 
—observación de la, 355, 356 
prevención de las intrusiones te¬ 
rritoriales, 115, Hó 


primates no humanos, conducta 
no verbal y, 56-61 
privacidad, percepciones de, 85 
privación del sentido, conducta 
no verbal y, 51-56 
proceso biológico, la comunica¬ 
ción como, 48 
producción verbal, 220 
proxémica, 25 

reacción como defensa del terri¬ 
torio, 116-118 

receptores no verbales, 326-335 
reconocimiento del hablante, se¬ 
ñales vocales y, 287-290 
registro de la conducta no verbal, 
349-358 

regulación, conducta no verbal y, 
30-32 

reguladores, 21-22, 184-192 
—el tumo en la conversación, 
187-192 

—saludos y despedidas, 184- 
187 

relaciones espaciales, distancia 
conversacional, 122-130 
—densidad y aglomeraciones, 
118-121 

—elección de asiento, 130-136 
—territorialidad, 114-118 
relaciones interpersonales, distan¬ 
cia conversacional y, 128, 129 
repetición, comunicación no ver¬ 
bal y, 26, 27 

retención, señales vocales y, 306- 
307 

ropa, 165-173 

salón de ciase, conducta en el, 
conducta no verbal y, 37, 38, 
102-104 

segregaciones vocales, 25 
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Selling of the President, The 
(Cómo se vende un presidente) 
(McGinnis), 34, 299 
señales posicionales, 197 
señales no verbales, 323-337 
señales vocales, 285-312 
—características personales, jui¬ 
cios acerca de las, 294-300 
—comprensión y retención y, 
306, 307 

—juicios de emoción y, 300-305 
—juicios de personalidad y, 
290-294 

—persuasión y, 307-310 
—reconocimiento del hablante 
y, 287-290 

—tumo en la conversación, 310- 
312 

—vacilaciones y pausas, 312- 
315 

silencio, 315 

Silent Language, The (Hall), 122 
silla de Larsen, 99 
sincronía, 181-183, 187 
Sociedad, norteamericana, comu¬ 
nicación no verbal en, 33-41 
somatipo, (véase también cuerpo, 
tipos de), 152 

sonido, conducta de comunica¬ 
ción y, 95 
sonrisa, 231 
—desarrollo de la, 74 
sobrepoblación, 118-121 
sorpresa, expresiones de, desarro¬ 
llo de, 75 

—configuración facial de la, 264 
status, distancia y, 128, 129 
—conducta visual y, 265, 266 
—indicadores no verbales de, 
199, 200 


—señales vocales de, 300 
—toque y, 215 
stress, sobrepobladón y, 118 
suicidio, emblemas de, 17-20 
sustitución, 29 

tamaño, distancia conversacional 
y, 126 

tarea, mirada fija y, 272-274 
televisión, comunicación no ver¬ 
bal y, 33-37 

tema de discusión, distancia con¬ 
versacional y, 125 
—mirada recíproca y, 272 
—señales vocales y, 296 
temperamento, físico y, 152-158 
temperatura, motivación de reali¬ 
zación de, 89, 90 
—agresión y, 89, 90 
territorialidad, 25, 114-118 
test de autodescripción, 151-154 
tono afectivo, color y, 93, 94 
trasfonso cultural, distancia con¬ 
versacional y, 123-125 
—mirada recíproca y, 274, 275 
trasfondo étnico, distancia con¬ 
versacional y, 336 
—mirada recíproca y, 271, 272 
tristeza, configuración facial de 
la, 265 

turno en las conversaciones, 21, 
187-192 

—señales vocales y, 310-312 

vacilaciones, 312-315 
vestido, 151-173 
violación, 315 
vocalizaciones, 24, 25 
—en los niños, 70-72 












A través de los ritos corporales, la apariencia, 
la distancia interpersonal y los gestos, se 
desarrolla una dimensión oculta de la 
comunicación que tiene tanta o más 
importancia que la palabra. A falta de un 
nombre más adecuado se le ha dado en llamar 
comunicación no verbal. Su estudio reclama 
la atención de psicólogos, antropólogos, 
estudiosos de la comunicación, sociólogos, 
etc., y su importancia es tal que ha llegado a 
revolucionar los saberes establecidos sobre la 
comunicación. 

Mark L. Knapp examina con afán pedagógico 
los trabajos más importantes realizados 
hasta la fecha sobre el tema y ofrece al 
lector una síntesis que es a la vez clara, 
rigurosa y científica. De este modo, el texto 
resulta sugestivo y útil tanto a estudiosos y 
profesionales de las ciencias humanas como 
al lector no especializado. Un índice analítico 
y una bibliografía exhaustiva y puesta al día 
completan el valor del volumen como 
instrumento de trabajo. 

El autor aborda, entre otros, el papel del 
contacto táctil en las relaciones 
¡nterpersonales, la gestualidad en los ritos 
sexuales, la función de la apariencia en la 
expresión, la interrelación entre el entorno y 
la personalidad, la dirección y sentido de las 
miradas, las expresiones faciales, etcétera. 
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